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ABSTRAK 
Sistem penjualan sepeda motor 
pada pt ramayana solo mandiri 
di Sukoharjo 
 
DWI PURWANTI 
F.3203132 
 
Penjualan merupakan bagian dari pemasaran yang menentukan 
kelangsungan hidup perusahaan. Dengan penjualan perusahaan dapat 
mencapai tujuannya seperti untuk mendapatkan laba dan untuk berkembang. 
Untuk mencapai tujuannya, perusahaan harus bisa mempertahankan dan 
meningkatkan volume penjualan harus mengetahui masalah-masalah yang 
menghambat proses penjualan dan berusaha untuk mengatasinya guna 
mencapai tujuan perusahaan yang telah ditetapkan. 
Tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah untuk 
mengetahui sistem dan prosedur penjualan yang dilakukan oleh Dealer PT. 
Ramayana Solo Mandiri dalam memasarkan barang dan jasanya. Yang berupa 
jasa reparasi. Dan untuk mengetahui permasalahan yang dihadapi oleh Dealer 
PT. Ramayana Solo Mandiri dalam melakukan penjualan. 
Penelitian ini dilakukan di Dealer PT. Ramayana Solo Mandiri Jl. Jendral 
Sudirman 133 Sukoharjo. Sumber data yang digunakan adalah sumber data 
primer dan sekunder. Data primer diperoleh dengan wawancara langsung 
dengan pimpinan dan karyawan Dealer PT. Ramayana Solo Mandiri, sedangkan 
data sekunder diperoleh dari intern perusahaan yang berupa dokumen yang 
telah disusun sebelumnya. Teknik penganalisaan data yang digunakan adalah 
analisa deskriptif, yaitu menganalisa data dengan cara membuat gambaran yang 
benar dan terpercaya sehubungan dengan obyek yang diteliti, masalah yang 
dibahas dalam penelitian ini adalah sistem dan prosedur penjualan kendaran 
motor dengan merk Honda pada Dealer PT. Ramayana Solo Mandiri Sukoharjo, 
yang meliputi penjualan tunai, kredit, maupun leasing. 
Pada proses penjualan tunai, setelah konsumen melakukan pembayaran 
dan kendaraan motor yang dibelinya sudah dilengkapi dengan surat-suratnya. 
Konsumen bisa langsung membawa pulang kendaraan tersebut atau Dealer PT. 
Ramayana Solo Mandiri memberikan pelayanan pengantaran barang. Jika 
secara kredit, konsumen bisa langsung membayar uang muka ke Dealer PT. 
Ramayana Solo Mandiri sebesar 40% dari total harga kendaraan yang telah 
ditetapkan jangka waktu pelunasan penjualan secara kredit ini tergantung pada 
jumlah angsuran kendaraan yang dibeli oleh konsumen. Jika konsumen 
menghendaki pembelian secara leasing, maka konsumen bisa melalui FIF 
(Federal International Finance). Apabila melalui FIF, maka konsumen bisa 
membayar uang muka sebesar 25% - 53% dari harga yang telah disepakati 
bersama, sedangkan sisanya dibayarkan tiap bulan dengan bunga yang telah 
ditentukan oleh pihak FIF. 
Berdasarkan penelitian penulis dapat disarankan sebaiknya perusahaan 
mempermudah prosedur penjualan yang ditetapkan dan tingkat bunga yang 
bebankan tidak terlalu tinggi. 
 
BAB I 
PENDAHULUAN  
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A. Latar Belakang Masalah 
Dewasa ini suatu perusahaan akan kalah dalam persaingan 
bilamana mereka hanya mempersibuk diri dengan memproduksi 
barang-barang yang baru untuk konsumen, tetapi tidak tahu tentang 
kebutuhan dan keinginan konsumen, sehingga produk baru tersebut 
tidak akan terbeli oleh konsumen. Di dalam perusahaan yang 
berorientasi kepada pasar, penjualan tidaklah hanya sekedar 
menawarkan barang melainkan untuk mengetahui apa yang diinginkan 
konsumen dan bagaimanakah kebutuhan mereka tersebut dapat kami 
penuhi sebaik mungkin sehingga kami dapat memperoleh keuntungan 
yang banyak. 
Kegiatan penjualan merupakan bagian terpenting dari 
pemasaran secara keseluruhan. Hal ini dapat dilihat dari kenyataan 
bahwa tanpa adanya penjualan berarti tutuplah suatu perusahaan itu. 
Melihat kondisi ini memberikan dua alternatif bagi perusahaan yaitu 
melikuidasi perusahaan atau bergabung dengan perusahaan lain. 
Pengertian tentang pemasaran dan penjualan pada dasarnya 
berbeda, namun kadang-kadang orang menafsirkan kedua pengertian 
itu menjadi satu pengertian yang sama. Pemasaran meliputi kegiatan 
yang lebih luas, sedangkan penjualan hanyalah merupakan satu 
kegiatan di dalam pemasaran. Pengertian pemasaran sendiri adalah 
sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk 
merencanakan penentuan produk, menentukan harga, 
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mempromosikan dan mendistribusikan barang, jasa kepada pasar 
sasaran agar dapat mencapai tujuan organisasi. Dari definisi tersebut 
kita dapat melihat bahwa proses pemasaran itu dimulai jauh sebelum 
barang-barang tersebut diproduksi, tidak dimulai pada saat produksi 
selesai dan juga tidak berakhir dengan penjualan. Yang terpenting 
adalah seorang pengusaha harus dapat memberikan kepuasan 
kepada konsumen jika menginginkan usahanya berjalan terus dan 
konsumen mempunyai pandangan yang baik terhadap perusahaannya 
tersebut. Sedangkan penjualan merupakan pengertian suatu ilmu dan 
seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk 
mengajak orang lain agar bersedia membeli barang atau jasa. 
Perusahaan yang ingin mempertahankan dan meningkatkan 
volume penjualan haruslah mengetahui permasalahan yang dihadapi 
atau mungkin yang akan dihadapi di masa mendatang dalam 
penjualan. Masalah itu akan timbul dari faktor intern, faktor ekstern, 
dan gabungan dari faktor intern dan ekstern. Faktor intern adalah 
karena kesalahan perusahaan itu sendiri, misalnya; turunnya kualitas 
produksi, turunnya service yang diberikan. Faktor ekstern terjadi 
karena di luar kekuasaan perusahaan misalnya; perubahan kebijakan 
pemerintah, perubahan pola konsumsi. Gabungan faktor intern dan 
ekstern adalah kurangnya kerjasama antara pemerintah dengan 
perusahaan. Setelah mengetahui permasalahan-permasalahan 
tersebut perusahaan dapat mencari solusi untuk mengatasi masalah 
yang dihadapi sehingga tidak menghambat proses penjualan.  
 16 
Salah satu perusahaan yang berorientasi pada penjualan 
adalah DEALER PT. RAMAYANA SOLO MANDIRI adalah dealer 
yang melayani penjualan kendaraan bermotor dari merk Honda. Dalam 
pelaksanaan penjualannya tentu saja PT. RAMAYANA SOLO 
MANDIRI mengalami hambatan-hambatan dan berbagai kendala 
sehingga dibutuhkan usaha untuk mengatasinya .usaha-usaha 
tersebut dilakukan dengan tujuan untuk mencapai tujuan perusahaan 
yaitu mencari keuntungan atau laba. 
Dalam penulisan Tugas Akhir ini penulis akan meneliti tentang 
kegiatan penjualan sepeda motor yang dilakukan oleh PT. 
RAMAYANA SOLO MANDIRI. Dalam penulisan Tugas Akhir ini penulis 
tertarik untuk mengambil judul “SISTEM PENJUALAN SEPEDA 
MOTOR PADA PT. RAMAYANA SOLO MANDIRI SUKOHARJO” 
 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan paparan latar belakang di atas, maka 
permasalahan dari penelitian ini adalah : 
1. Bagaimana sistem dan prosedur penjualan yang dilakukan PT. 
RAMAYANA SOLO MANDIRI SUKOHARJO? 
2. Hambatan apa yang dihadapi PT. RAMAYANA SOLO MANDIRI 
SUKOHARJO dalam memasarkan produknya?  
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C. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan perumusah masalah yang ditetapkan, maka 
tujuan dari penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui sistem dan prosedur penjualan yang dilakukan 
PT. RAMAYANA SOLO MANDIRI SUKOHARJO. 
2. Untuk mengetahui hambatan yang dihadapi PT. RAMAYANA 
SOLO MANDIRI SUKOHARJO dalam memasarkan produknya. 
 
D. Manfaat dan Kegunaan Penelitian 
1. Bagi Perusahaan  
Memberi informasi kepada PT. RAMAYANA SOLO 
MANDIRI SUKOHARJO dalam mencari solusi terhadap hambatan 
penjualan yang dihadapi. 
2. Bagi Universitas 
Dapat digunakan sebagai referensi penelitian-penelitian 
serupa di masa datang. 
3. Bagi Penulis 
Memberikan banyak informasi dan pengetahuan kepada 
penulis mengenai masalah pemasaran dan penjualan. 
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E. Alur Pemikiran 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 1.1 
Sistem Penjualan Pada PT. Ramayana Solo Mandiri Sukoharjo 
 
Penjualan merupakan faktor terpenting dalam pemasaran. 
Melalui penjualan, produk-produk yang dikeluarkan perusahaan 
dipasarkan kepada konsumen. Keberhasilan dari penjualan sangat 
menentukan tumbuh dan berkembangnya suatu perusahaan. 
Meningkatnya volume penjualan diikuti dengan peningkatan laba yang 
dihasilkan merupakan tujuan dari suatu perusahaan. Ada 3 macam 
sistem penjualan yaitu penjualan tunai, penjualan kredit, dan leasing. 
 
 
 
 
 
 
Pemasaran 
Penjualan 
Kredit 
Laba 
Tunai Leasing 
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F. Metode Penelitian 
1. Ruang Lingkup 
Dikarenakan keterbatasan, maka penulis membatasi pada 
satu lingkup perusahaan yaitu PT. RAMAYANA SOLO MANDIRI 
SUKOHARJO. 
 
2. Jenis Dan Sumber Data 
a. Data Primer 
Data yang diperoleh lewat wawancara langsung pada 
bagian-bagian terkait. Terdiri dari; volume penjualan, proses 
terjadinya penjualan, kegiatan perusahaan. 
b. Data Sekunder  
Data yang diperoleh dari pihak lain dan telah diolah 
terlebih dahulu. Yang terdiri dari; data penjualan pada tahun 
2004 dan 2005. 
 
3. Teknik Pengumpulan Data 
a. Observasi 
Proses memperoleh keterangan melalui pengamatan 
terhadap obyek penelitian. Data tentang prosedur penjualan 
sepeda motor. 
b. Wawancara / Interview 
Di dalam penyusunan Tugas Akhir ini, penulis 
menggunakan metode wawancara langsung kepada Manajer 
Penjualan PT. Ramayana Solo Mandiri Sukoharjo sebagai 
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pedoman dalam melaksanakan pengumpulan data, sehingga 
memudahkan dalam penganalisaan data dan pengumpulan 
lainnya. 
 
4. Teknik Penganalisaan Data 
Dalam penelitian ini menggunakan analisis Deskriptif yaitu 
menggambarkan dan menceritakan keadaan beserta data-data yang 
sebenarnya tentang sistem dan prosedur penjualan yang dilakukan PT. 
RAMAYANA SOLO MANDIRI SUKOHARJO. 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
 
A. Pemasaran  
Pemasaran merupakan salah satu faktor penting dalam usaha 
menumbuh kembangkan suatu perusahaan. 
Pengertian pemasaran : 
1. Suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk 
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 
mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan 
dan jasa baik kepada para konsumen saat ini maupun konsumen 
potensial (Stanton, 1994 : 7) 
2. Proses sosial dan manajerial dengan mana seseorang atau 
kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan 
melalui penciptaan dan pertukaran produk dan nilai (Kotler, 1993 : 
4) 
Pengusaha telah menyadari bahwa pemasaran sangat 
penting bagi keberhasilan sebuah perusahaan. Maka ada 3 ketetapan 
pokok yang mendasari konsep pemasaran. 
1. Orientasi pasar 
Semua operasi dan perencanaan perusahaan harus 
berorientasi kepada konsumen.  
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2. Volume penjualan yang berlaba 
Sasaran perusahaan adalah volume penjualan yang 
mampu menghasilkan laba, jadi bukan volume demi kepentingan 
volume itu sendiri.  
3. Koordinasi kegiatan pemasaran 
Semua kegiatan pemasaran disebuah perusahaan harus 
dikoordinasi secara organisatoris. (Stanton, 1994 : 13) 
 
B. Penjualan  
Banyak orang yang mengartikan penjualan sama dengan 
pemasaran. Namun, kedua istilah tersebut mempunyai arti yang 
berbeda. Perbedaannya adalah penjualan merupakan bagian dari 
promosi sedang promosi adalah satu bagian dari program pemasaran 
secara keseluruhan. (Swastha, 1999 : 9) 
Dalam suatu proses penjualan, terdapat 3 tujuan utama yang 
diinginkan atau diharapkan oleh penjual (Swastha, 1990 : 404-405) 
yaitu sebagai berikut : 
1. Mencapai volume penjualan 
Setiap penjual menginginkan produk yang ditawarkannya 
laku, sehingga diperlukan tenaga penjual yang handal dan ulet 
untuk mencapai target dari volume penjualan yang diharapkan. 
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2. Mendapatkan laba tertentu 
Tujuan utama dari suatu perusahaan adalah untuk 
mendapatkan laba, diharapkan dengan meningkatnya volume 
penjualan akan diperoleh hasil yang cukup untuk menutup biaya 
produksi dan laba yang diharapkan. 
3. Menunjang pertumbuhan perusahaan 
Dengan meningkatnya laba, akan menambah modal 
perusahaan sehingga pertumbuhan perusahaan dapat ditingkatkan. 
Ketiga tujuan tersebut dapat terwujud jika didukung kerja 
sama dan saling menunjangnya dari setiap bidang, seperti: tenaga 
penjual, bidang keuangan dan bidang produksi. Namun, untuk 
mencapai tujuan tersebut ada faktor-faktor lain yang mempengaruhi 
kegiatan penjualan. 
Faktor-faktor yang mempengaruhi kegiatan penjualan 
(Swastha, 1990 : 406-409) : 
1. Kondisi dan kemampuan penjualan 
Seberapa besar kemampuan penjualan dalam menguasai 
produk yang ditawarkan dan pasar. 
Masalah-masalah yang harus dipahami penjual : 
a. Jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan 
b. Harga barang 
c. Syarat penjualan, meliputi metode penjualan, cara pembayaran, 
penghantaran barang, pelayanan purna jual 
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2. Kondisi pasar 
Bagaimana produk yang diluncurkan sesuai dengan 
karakteristik pasar? Karakteristik pasar meliputi : 
a. Jenis pasar 
Pasar konsumen, pasar industri, pasar penjual, pasar 
pemerintah, pasar internasional. 
b. Kelompok pembeli 
c. Daya beli 
d. Frekuensi pembelian 
e. Keinginan dan kebutuhan dari konsumen yang ada di pasar 
sasaran 
3. Modal 
Besar kecilnya modal yang dimiliki perusahaan sangat 
mempengaruhi kelangsungan hidup dari perusahaan sendiri. 
4. Kondisi organisasi perusahaan 
Pengorganisasian yang baik disetiap bidang yang saling 
mendukung menunjang keberhasilan dari penjualan. 
5. Faktor-faktor lain 
Perbedaan pemasaran dan penjualan menurut Stanton, 
(1994 : 16) 
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Tabel 2.1 
Perbedaan Pemasaran dan Penjualan 
 Pemasaran  Penjualan 
1 
 
2 
 
 
 
 
 
 
3 
 
 
4 
 
Tekanan pada keinginan 
konsumen 
Perusahaan pertama-tama 
menentukan apa yang diingini 
oleh konsumen dan kemudian 
mereka-reka bagaimana 
membuat dan menyerahkan 
produknya untuk memenuhi 
keinginan itu 
Manajemen berorientasi 
kepada laba usaha 
 
Perencanaan berorientasi 
kepada hasil jangka panjang, 
berdasarkan produk-produk 
baru, pasar hari esok, dan 
pertumbuhan yang akan 
datang 
1 
 
2 
 
 
 
 
 
 
3 
 
 
4 
Tekanan pada produk 
 
Perusahaan pertama-
tama membuat  
membuat produk dan 
kemudian mereka-reka 
bagaimana 
penjualannya 
 
Manajemen berorientasi 
kepada hasil jangka 
pendek 
Perencanaan 
berorientasi kepada 
hasil jangka pendek, 
berdasarkan produk dan 
pasar 
Sumber: Stanton (1994 : 16) 
 
C. Jenis-Jenis Penjualan  
1. Penjualan Tunai 
Penjualan tunai menurut Mulyadi (1997 : 457) adalah 
penjualan yang dilaksanakan oleh perusahaan dengan cara 
mewajibkan pembeli melakukan pembayaran harga barang lebih 
dahulu sebelum barang diserahkan oleh perusahaan kepada 
pembeli. Setelah uang diterima oleh perusahaan, barang kemudian 
diserahkan kepada pembeli dan transaksi penjualan tunai dicatat 
oleh perusahaan. 
Dalam penjualan tunai, perusahaan dapat memperoleh 
keuntungan serta dapat mengalami kerugian. 
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Tabel 2.2 
Keuntungan Dan Kerugian Penjualan Tunai 
Keuntungan Kerugian 
1. Perusahaan langsung 
mendapatkan keuntungan 
dari selisih harga per unit 
yaitu selisih harga jual dan 
harga beli 
2. Perusahaan langsung 
menerima uang kas dari 
pembeli (fress money) 
3. Resiko keuangan yang 
macet tidak ada 
1. Volume penjualan relatif 
rendah 
2. Laba perusahaan 
menjadi turun 
 Sumber: data sekunder olahan tahun 2005 
2. Penjualan Kredit  
Penjualan kredit menurut Mulyadi (1997 : 212) adalah 
penjualan yang dilaksanakan oleh perusahaan dengan cara 
mengirimkan barang sesuai dengan order yang diterima dari 
pembeli dan untuk jangka waktu tertentu perusahaan mempunyai 
tagihan kepada pembeli tersebut. 
Dalam penjualan secara kreditpun perusahaan dapat 
memperoleh keuntungan serta dapat mengalami kerugian. 
Tabel 2.3 
Keuntungan Dan Kerugian Penjualan Kredit 
Keuntungan Kerugian 
1. Perusahaan memperoleh 
laba yang lebih banyak. 
Selain dari selisih harga per 
unit juga dari pendapatan 
bunga. 
2. Laba perusahaan menjadi 
naik. 
3. Volume penjualan relativ 
tinggi. 
1. Bad debt lebih tinggi. 
2. Biaya yang timbul semakin 
besar. 
3. Adanya resiko kredit macet 
yaitu disebabkan oleh 
pembeli yang tidak bisa 
membayar sisa hutang 
karena alasan tertentu. 
  Sumber: data sekunder olahan tahun 2005 
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1. Leasing 
Leasing merupakan pembayaran atas pembelian secara 
kredit, namun pembayaran tidak dilakukan kepada dealer 
melainkan kepada lembaga leasing yang telah ditunjuk oleh dealer. 
Berikut ini beberapa pengertian leasing : 
a. Suatu cara dimana perusahaan bisa menggunakan suatu aktiva 
tanpa harus membelinya atau merupakan suatu bentuk 
persewaan dengan jangka waktu tertentu. (Husnan, 1992 : 96) 
b. Setiap kegiatan pembiayaan perusahaan dalam bentuk 
penyediaan barang-barang modal untuk digunakan oleh 
perusahaan untuk suatu jangka waktu tertentu berdasarkan 
pembayaran-pembayaran secara berkala disertai dengan hak 
pilih bagi perusahaan tersebut untuk membeli barang-barang 
modal yang bersangkutan atau memperpanjang jangka waktu 
leasing berdasarkan nilai sisa yang telah disepakati bersama. 
(Soekadi, 1987 : 17) 
Dalam leasing ini penyewa (lease) dan pihak yang 
menyewakan (lessor) mempunyai hak dan kewajiban yang 
dituangkan dalam kontrak sewa menyewa. 
Kontrak sewa menyewa ini berisikan : 
a. Periode persewaan : selama periode tersebut sewa menyewa 
tidak bisa dibatalkan. 
b. Waktu dan jumlah pembayaran sewa selama periode 
persewaan. 
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c. Kemungkinan untuk memperpanjang persewaan atau membeli 
aktiva tersebut bila periode kontrak telah selesai. 
d. Persyaratan pembayaran biaya pemeliharaan dan reparasi, 
pajak, asuransi dan biaya-biaya lain. 
Secara umum beberapa segi keuntungan leasing menurut 
Soekadi (1987 : 24-26) adalah : 
a. Penghematan modal 
Dengan adanya pembiayaan melalui leasing, maka 
lessee bisa mendapatkan dana untuk membeli peralatan atau 
mesin untuk proses produksi. Dengan demikian lessee bisa 
memanfaatkan modal yang sudah ada untuk keperluan lain. 
b. Sangat fleksibel 
Leasing lebih fleksibel dibanding dengan kredit dari 
bank, fleksibel ini meliputi; struktur kontrak, besarnya 
pembayaran kontrak, jangka waktu pembayaran, serta nilai 
sisanya. 
c. Sebagai sumber dana 
Leasing merupakan salah satu sumber dana bagi 
perusahaan-perusahaan industri maupun perusahaan komersil. 
Mekanisme untuk memperoleh data yaitu dengan melalui sale 
and lease back atas asset yang sudah dimiliki lessee. 
d. Dokumentasinya sangat sederhana 
Leasing biasanya menggunakan dokumentasi yang 
sudah standart. 
 29 
e. On atau off balance sheet 
Sesuai dengan kebutuhannya, leasing dapat dibukukan 
dengan menggunakan on atau off balance sheet. Namun, di 
Indonesia untuk keperluan perhitungan pajak digunakan off 
balance sheet. 
f. Menguntungkan cash flow 
Fleksibelitas dalam penentuan besarnya rental sangat 
menguntungkan cash flow. 
g. Menahan pengaruh inflasi 
Dalam keadaan inflasi, lessee mengeluarkan biaya ental 
yang sama, dengan demikian nilai riil dari rental tersebut telah 
berkurang. 
a. Sarana kredit jangka menengah dan jangka panjang 
b. Dokumentasinya sangat sederhana 
Leasing biasanya menggunakan dokumentasi yang 
sudah standart. 
c. Berbagai biaya yang ada dapat dikelompokkan dalam suatu 
paket. Misalnya; biaya pengiriman, biaya pemasangan, 
konsultan tee, biaya premi asuransi. Semua biaya tersebut 
dapat digabung menjadi satu dengan harga barang untuk 
kemudian diamortosasi sepanjang masa leasing. 
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BAB III 
PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Obyek Penelitian 
1. Sejarah Berdirinya Dealer PT Ramayana Solo Mandiri  
Dealer PT Ramayana Solo Mandiri adalah sebuah dealer 
yang melayani jual beli kendaraan motor bekas dan baru dengan 
merk Honda. Penjualan kendaraan motor yang baru ini Dealer PT 
Ramayana Solo Mandiri menjual secara langsung kepada 
konsumen, karena Dealer PT Ramayana Solo Mandiri merupakan 
dealer resmi kendaraan motor yang bermerk Honda. 
Dealer kendaraan motor ini didirikan pada tahun 1988 oleh 
Bapak Lieman Sudibyo, sekaligus sebagai pemilik perusahaan. 
Pada awalnya Bapak Lieman Sudibyo mempunyai gagasan tentang 
jual beli kendaraan motor bekas. Untuk merealisasikan gagasannya 
tersebut kemudian beliau mendirikan kios kecil untuk tempat 
usahanya tersebut dan diberi nama Dealer Ramayana. Pada 
setengah tahun pertama, penjualan kendaraan motor dealer 
tersebut belum begitu ramai karena belum dikenal oleh banyak 
orang. Namun, setengah tahun kedua penjualan sepeda motor 
bekas Dealer Ramayana mengalami peningkatan yang cukup 
pesat. 
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Melihat kondisi seperti itu Bapak Lieman Sudibyo 
mempunyai ide untuk mendirikan sebuah dealer yang lebih besar 
dan letaknya lebih strategis. Dengan pemikiran bahwa tingkat 
persaingan yang masih rendah dan didukung ketersediaan dana 
yang cukup, maka Bapak Lieman Sudibyo mendirikan dealer yang 
lebih besar, menjual kendaraan motor baru dan dilengkapi usaha 
pelayanan jasa yaitu perbengkelan dan penjualan spare parts. 
Pada tahun 2002 Dealer Ramayana diwariskan kepada 
putranya yaitu Bapak Yusak Setyawan dan diganti nama Dealer PT 
Ramayana Solo Mandiri. Dealer PT Ramayana Solo Mandiri ini 
mempunyai Surat Ijin Usaha Perdagangan dengan no: 
517/0021/PB/V/2004 dan disahkan oleh menteri kehakiman dengan 
no: C.20329.HT.01.01.TH.1990 No. 9 Tahun 2003. 
Dengan adanya pergantian kepemilikan ini Dealer PT 
Ramayana Solo Mandiri sangat terkenal oleh konsumen. Penjualan 
kendaraan yang bermerk Honda ini satu bulan mencapai 150 unit 
sampai 200 unit kendaraan. Dealer ini melengkapi fasilitas yang 
cukup baik agar konsumen merasa puas dan nyaman dalam 
membeli kendaraan motor tersebut. 
 
2. Lokasi Perusahaan 
Dealer PT Ramayana Solo Mandiri pertama kali berdiri pada 
tahun 1988 berlokasi di Jl. Gatot Subroto No. 162 Solo. Namun, 
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karena pertimbangan ke depan kemajuan Dealer PT Ramayana 
Solo Mandiri, maka mendirikan gedung baru di Jl. Jend. Sudirman 
No 133 Sukoharjo. Lokasi gedung baru tersebut lebih strategi 
karena berada di jalan utama kota Sukoharjo. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3.1. 
Lokasi Dealer PT Ramayana Solo Mandiri 
 
3. Struktur Organisasi 
Struktur organisasi merupakan hubungan wewenang dan 
tanggung jawab antara fungsional dan personal dalam pengelolaan 
suatu perusahaan. Struktur organisasi bertujuan untuk memberikan 
kepastian dalam garis wewenang. Koordinasi dan pengawasan 
untuk menghindari hal-hal yang tidak diinginkan. Tujuan lain dari 
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struktur organisasi ini adalah agar perencanaan anggaran menjadi 
lebih baik. 
Sebagai pendukung tercapainya tujuan tersebut adalah 
tersedianya sumber daya manusia. Dalam segala pengelolaan 
yang paling menentukan adalah faktor manusia, karena semua 
faktor produksi seperti alam dan modal tidak dapat berjalan dengan 
baik tanpa adanya manusia yang memenuhi persyaratan agar 
dapat bekerja secara efektif. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber : Dealer PT Ramayana Solo Mandiri 
Gambar 3.2. 
Struktur Organisasi Dealer PT Ramayana Solo Mandiri 
 
4. Deskripsi Jabatan 
Deskripsi jabatan merupakan penjelasan tentang apa yang 
dilakukan oleh seorang yang menduduki jabatan tersebut. 
Penjelasan ini berisi tentang tugas-tugas dan tanggung jawab yang 
PIMPINAN 
Kantor Cabang Kantor Cabang Kantor Cabang 
Marketing 
Adm 
AHASS 
Marketing 
Adm 
AHASS 
Marketing 
Adm 
AHASS 
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dilakukan di dalam struktur organisasi tersebut. Deskripsi jabatan 
dari Dealer PT Ramayana Solo Mandiri adalah sebagai berikut : 
a. Direktur Pemilik Perusahaan 
Direktur merupakan pimpinan yang tertinggi dalam suatu 
perusahaan yang tugas dan tanggung jawabnya adalah sebagai 
berikut : 
1) Menyusun perencanaan atas kegiatan perusahaan. 
2) Membuat organisasi yang kuat dan sistem manajemen. 
3) Mengadakan pembagian tugas bagi karyawan yang berada 
di bawahnya sesuai dengan bidangnya masing-masing. 
4) Menentukan kebijakan-kebijakan yang bertujuan untuk 
perkembangan perusahaan. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3.3. 
Direktur PT. Ramayana Solo Mandiri 
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b. Bagian Administrasi  
Bagian administrasi mempunyai tugas dan tanggung jawab 
sebagai berikut : 
1) Mencatat dan membuat laporan tentang semua transaksi 
penjualan dan pembelian perusahaan. 
2) Bertanggung jawab atas kegiatan administrasi penjualan, 
mulai dari perencanaan sampai dengan pelaksanaan 
penjualan kendaraan bermotor. 
3) Mencatat dan membuat laporan semua kejadian yang 
berkaitan dengan persediaan suku cadang. 
4) Mempersiapkan dokumen-dokumen yang diperlukan untuk 
pengisian maupun kegiatan balik nama STNK. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3.4.  
Bagian Administrasi Bengkel PT. Ramayana Solo Mandiri 
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c. Bagian Keuangan 
Bagian keuangan mempunyai tugas dan tanggung jawab 
berkaitan dengan bidang keuangan antara lain sebagai berikut : 
1) Menerima uang dari hasil penjualan baik dari penjualan tunai 
dan penagihan penjualan kredit serta membuat surat bukti 
bahwa perusahaan telah menerima sejumlah uang dari 
pembelian tersebut. 
2) Mengeluarkan uang dari persediaan kas untuk keperluan 
yang berhubungan dengan usaha dagang, dengan 
persetujuan pimpinan perusahaan. 
3) Mencatat dan mengontrol semua transaksi keluar masuknya 
keuangan perusahaan. 
4) Membuat laporan rekapitulasi keuangan perusahaan harian 
maupun bulanan. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3.5.  
Bagian Keuangan PT. Ramayana Solo Mandiri 
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d. Bagian Penjualan / Sales Counter 
Sales counter merupakan sales yang melayani konsumen di 
dalam dealer. Seorang salesman perusahaan sangatlah penting 
kedudukannya bagi perusahaan, mereka adalah ujung tombak 
maju mundurnya perusahaan. Seorang salesman mempunyai 
tugas dan tanggung jawab sebagai berikut : 
1) Memberi pelayanan dan informasi kepada konsumen 
tentang sepeda motor yang dijualnya. 
2) Berusaha menarik perhatian calon pembeli terhadap produk 
dalam penyajiannya, tenaga penjualan harus siap 
menghadapi keluhan dan tanggap terhadap pembeli, baik 
yang diucapkan maupun yang tidak. 
3) Melakukan penawaran harga baik pada waktu transaksi 
pembelian maupun transaksi penjualan. 
4) Menuliskan atau membuat order beli waktu pembelian dan 
membuat order jual pada waktu transaksi penjualan. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3.6. 
Bagian Penjualan PT. Ramayana Solo Mandiri 
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e. Bagian Bengkel Mekanik 
Tugas dan tanggung jawab bagian bengkel / mekanik adalah 
sebagai berikut : 
1) Menganalisa kondisi sepeda motor yang akan dibeli 
perusahaan atau seorang konsumen yang ingin 
mengadakan kegiatan tukar tambah sepeda motornya. 
2) Memperbaiki kerusakan sepeda motor. 
3) Merawat sepeda motor yang berada di show room 
4)  
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3.7. 
Bagian Mekanik PT. Ramayana Solo Mandiri 
 
 
f. Bagian Sopir 
Bertugas melakukan pengiriman sepeda motor yang telah dibeli 
oleh konsumen serta melakukan pengambilan sepeda motor 
baru dari dealer yang bersangkutan. 
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Gambar 3.8. 
Bagian Pengantaran Barang Ke Tempat Konsumen 
PT. Ramayana Solo Mandiri 
 
 
g. Cleaning Service 
Bertugas menjaga kebersihan dari seluruh ruangan yang ada di 
Dealer PT Ramayana Solo Mandiri. 
 
5. Personalia 
a. Jumlah Tenaga Kerja 
Dealer PT Ramayana Solo Mandiri mempunyai tenaga kerja 
sebanyak 18 orang dengan rincian sebagai berikut : 
1) Bagian keuangan dan administrasi : 4 orang  
2) Bagian penjualan : 3 orang  
3) Bagian bengkel : 4 orang  
4) Bagian sales keliling : 3 orang  
5) Sopir : 2 orang  
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6) Cleaning service : 2 orang  
b. Hari Kerja dan Jam Kerja 
Dalam satu minggu perusahaan beroperasi selama 6 hari yaitu 
hari Senin sampai Sabtu. Sedangkan untuk hari minggu libur. 
Apabila pada jam kerja, seorang karyawan menghendaki libur, 
maka harus disertai dengan alasan yang jelas agar diberi ijin 
oleh pimpinan perusahaan. Jam kerja untuk Dealer PT 
Ramayana Solo Mandiri adalah pada 08.15 sampai 17.15. 
c. Sistem Pengupahan 
Para karyawan menerima gaji setiap awal bulan. Besarnya gaji 
masing-masing karyawan berbeda, yakni berdasarkan kinerja 
dan posisi yang diduduki oleh karyawan yang bersangkutan. 
 
6. Bentuk Usaha 
Dealer PT Ramayana Solo Mandiri adalah suatu usaha yang 
berbentuk perseorangan. Hal ini dikarenakan Dealer PT Ramayana 
Solo Mandiri didirikan dengan modal sendiri. Dealer PT Ramayana 
memiliki surat ijin usaha perdagangan Nomor 
517/0021./PB/V/2004. 
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B. Laporan Magang 
1. Lokasi dan Waktu Magang Kerja  
a. Lokasi Magang Kerja 
Berdasarkan persetujuan magang kerja dilaksanakan di PT 
Ramayana Solo Mandiri yang beralamat di Jl. Jend. Sudirman 
No. 133 Sukoharjo. 
b. Waktu Magang Kerja 
Magang kerja dilakukan mulai tanggal 13 Maret 2006 sampai 13 
April 2006 dengan menyesuaikan jadwal kuliah. Dengan 
demikian tidak mengganggu kegiatan belajar mengajar di 
kampus, tetapi tetap bisa melakukan magang kerja. Magang 
kerja dilakukan sama dengan karyawan yaitu masuk pagi pukul 
08.15 – 17.15 WIB. 
 
2. Pelaksanaan Magang Kerja 
Penulis magang kerja ditempatkan pada dua bagian yaitu 
administrasi bengkel dan bagian penjualan kendaraan motor, pada 
administrasi bengkel berkaitan dengan pencatatan buku servis 
perawatan kendaraan motor dengan merk Honda, sedangkan untuk 
penjualan kendaraan berkaitan dengan penjualan berbagai type 
kendaraan yang merk Honda di perusahaan PT Ramayana Solo 
Mandiri. 
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Penulis ditempatkan pada bagian administrasi ke bagian 
penjualan dilakukan tiap dua minggu. Adapun penjelasan tentang 
materi penelitian adalah sebagai berikut : 
a. Bagian Administrasi Bengkel 
1) Minggu pertama penulis ditempatkan di bagian administrasi 
bengkel. Dalam hal ini dijelaskan mengenai gambaran umum 
perusahaan yang meliputi letak dan sejarah berdirinya PT. 
Ramayana Solo Mandiri hingga perkembangannya saat ini. 
di samping itu dilakukan juga observasi langsung ke bengkel 
tempat perawatan kendaraan motor. Dalam hal ini dijelaskan 
mengenai bagaimana cara mencatat buku servis kapan buku 
servis ini masa berlakunya habis. 
2) Minggu Kedua 
Kegiatan minggu kedua yaitu membantu karyawan bagian 
administrasi bengkel untuk mencatat buku servis dan 
memberikan kuitansi pada pembayaran jasa servis dari 
konsumen. 
b. Bagian Penjualan  
1) Minggu Ketiga  
Pada minggu ke tiga penulis melakukan pergantian, yaitu 
pindah ke bagian penjualan kendaraan di bagian ini 
dijelaskan mengenai type kendaraan, harga kendaraan, 
kendaraan yang terbaru. Adapun penjelasan dari masing-
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masing tahap proses penjualan telah dijelaskan dalam bab 
sebelumnya gambaran umum perusahaan. 
2) Minggu Keempat 
Kegiatan yang dilakukan dalam minggu keempat adalah 
membantu, karyawan di bagian penjualan kendaraan motor 
dengan merk Honda. 
 
C. Pembahasan Masalah 
1. Sistem dan Prosedur Penjualan yang Dilakukan oleh PT. 
Ramayana Solo Mandiri 
Salah satu aspek yang ada dalam penjualan dengan 
bertemu muka dengan calon pembeli. Adapun tahap-tahap yang 
harus di tempuh adalah : 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3.9. 
Tahap-Tahap Penjualan  
Persiapan 
Penentuan 
calon pembeli 
Penentuan 
lokasi pembeli Penjualan 
Kegiatan 
purna jual 
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a. Persiapan Sebelum Penjualan  
Mempersiapkan tenaga penjualan dengan memberikan 
pengertian tentang barang yang dijualnya, pasar yang dituju, 
dan teknik-teknik penjualan yang harus dilakukan. 
b. Penentuan Lokasi Pembelian Potensial 
Pada tahap kedua ini ditentukan lokasi dari segmen pasar yang 
menjadi sasarannya. Dari lokasi ini dapatlah dibuat sebuah 
daftar tentang orang-orang atau perusahaan yang secara logis 
merupakan pembeli potensial dari produk yang ditawarkan. 
c. Pendekatan Pendahuluan 
Sebelum melakukan penjualan, penjualan harus mempelajari 
semua masalah tentang individu atau perusahaan yang dapat 
diharapkan sebagai pembelinya. 
d. Melakukan Penjualan  
Penjualan yang dilakukan bermula dari usaha untuk memikat 
perhatian calon konsumen, kemudian diusahakan untuk 
mengetahui daya tarik atau minat mereka. Dan akhirnya penjual 
melakukan penjualan produknya kepada pembeli. 
e. Pelayanan Purna Jual 
Sebenarnya kegiatan penjualan tidak terakhir pada saat 
pesanan dari pembeli telah dipenuhi, tetapi masih perlu 
dilanjutkan dengan memberikan pelayanan atau servis kepada 
 45 
mereka. Beberapa pelayanan yang diberikan oleh penjual 
sesudah dilakukan antara lain berupa : 
1) Pemberian garansi 
2) Pemberian jasa reparasi 
3) Latihan tenaga-tenaga operasional dan cara penggunaannya 
4) Penghantaran barang ke rumah 
Pada dasarnya peningkatan jumlah pembeli adalah kunci 
pokok untuk meningkatkan volume penjualan. Dalam praktek 
penjualannya, Dealer PT Ramayana Solo Mandiri sebagai salah 
satu usaha yang bergerak di bidang jual beli motor baru yang 
terletak di Sukoharjo, menggunakan sistem penjualan yang dapat 
dipilih oleh para konsumen. Di sini, konsumen dapat memilih salah 
satu cara penjualan yang ditawarkan oleh Dealer PT Ramayana 
Solo Mandiri yang sekiranya cocok dan sesuai dengan keinginan 
serta kemampuan konsumen tersebut. Sistem penjualan yang 
ditawarkan Dealer PT Ramayana Solo Mandiri yang dapat dipilih 
oleh konsumen ada tiga cara yaitu sistem penjualan tunai, 
penjualan kredit dan penjualan leasing. 
Pengertian dari sistem penjualan tunai yaitu penjualan yang 
dilaksanakan oleh perusahaan dengan cara mewajibkan pembeli 
melakukan pembayaran harga barang lebih dahulu sebelum barang 
diserahkan oleh perusahaan kepada pembeli. Setelah uang 
diterima oleh perusahaan, barang kemudian diserahkan kepada 
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pembeli dan transaksi penjualan tunai kemudian dicatat oleh 
perusahaan sebagai penerimaan kas sebesar harga yang telah 
ditetapkan perusahaan. Harga kendaraan yang ditawarkan kepada 
konsumen harus benar-benar diperhitungkan agar keuntungan 
yang diharapkan oleh perusahaan dapat tercapai. 
Berbeda dengan penjualan tunai, penjualan kredit 
mempunyai pengertian penjualan yang dilaksanakan oleh 
perusahaan dengan cara mengirimkan barang sesuai dengan order 
yang diterima dari pembeli dan untuk jangka waktu tertentu 
perusahaan mempunyai tagihan kepada pembeli tersebut. 
Biasanya pihak pembeli menyerahkan uang muka yang telah 
disepakati dengan Dealer PT Ramayana Solo Mandiri. Sisa dari 
penjualan yang belum dilunasi merupakan piutang yang biasanya 
baru dilunasi saat jatuh tempo. Sedangkan pengertian penjualan 
tukar tambah yaitu penjualan dimana aktiva lama digunakan untuk 
membayar harga aktiva baru, baik seluruhnya atau sebagian 
dimana kekurangannya dibayar tunai. 
a. Penjualan Tunai 
Dari beberapa alternatif sistem penjualan yang ditawarkan oleh 
Dealer PT Ramayana Solo Mandiri, konsumen dapat memilih 
metode penjualan tunai. Penjualan tunai ini dilakukan oleh 
konsumen, karena mereka sudag punya cukup uang untuk 
membeli kendaraan bermotor secara tunai di Dealer PT 
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Ramayana Solo Mandiri. Sebenarnya dengan melakukan 
penjualan tunai lebih menguntungkan daripada penjualan kredit, 
baik keuntungan yang diperoleh Dealer PT Ramayana Solo 
Mandiri maupun pihak konsumen. Keuntungan tersebut adalah : 
1) Bagi Dealer PT Ramayana Solo Mandiri 
a) Pihak Dealer PT Ramayana Solo Mandiri langsung 
menerima uang kas dari pembeli. 
b) Tidak ada resiko piutang tak tertagih karena pembayaran 
dilakukan pada saat itu juga. 
c) Dealer PT Ramayana Solo Mandiri langsung dapat laba 
dari selisih harga jual dan harga beli. 
2) Bagi konsumen 
a) Harga kendaraan yang ditawarkan Dealer PT Ramayana 
Solo Mandiri dengan sistem penjualan tunai lebih murah 
jika dibandingkan dengan sistem penjualan kredit karena 
dalam pembayarannya tidak disertai dengan bunga. 
b) Prosesnya lebih cepat dan tidak berbelit-belit. 
c) Pihak konsumen sudah tidak ada tanggungan kepada 
Dealer PT Ramayana Solo Mandiri karena pembayaran 
sudah dilunasi pada saat itu juga. 
d) Pihak konsumen bisa langsung mendapatkan kendaraan 
bermotor yang diinginkan, serta surat-surat seperti BPKB 
dan STNK dapat diambil satu minggu setelah pembelian. 
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Berikut ini adalah proses penjualan tunai Dealer PT Ramayana 
Solo Mandiri. 
 
 
 
 
 
 
Sumber Data : Dealer PT Ramayana Solo Mandiri 
Gambar 3.10. 
Proses Penjualan Tunai Pada Dealer PT Ramayana  
Solo Mandiri 
1) Informasi Pembelian 
Sebelum melakukan pembelian, calon konsumen biasanya 
mengumpulkan berbagai macam informasi tentang barang 
yang akan dibeli. Sebelum memutuskan membeli sepeda 
motor Dealer PT Ramayana Solo Mandiri mereka telah 
datang ke dealer-dealer sepeda motor yang lain untuk 
mendapatkan informasi tentang harga, mutu dan kualitas 
produk untuk dijadikan pertimbangan sebelum melakukan 
pembelian tersebut. Setelah datang ke Dealer PT Ramayana 
Solo Mandiri mereka akan diberi informasi-informasi tentang 
produk yang akan dibeli. Kalau informasi yang diperoleh 
calon konsumen dirasa cukup dan merek sepeda motor 
Pembeli  
Informasi  
Pembelian  
Transaksi  
Penjualan   
Pengambilan 
Barang 
Nota  
Penjualan   
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yang dikehendaki cocok kemudian calon konsumen 
dipersilahkan memilih sepeda motor tersebut dengan 
didampingi oleh seksi bengkel sehingga pengecekan 
kendaraan bermotor secara keseluruhan dapat dilakukan 
langsung di depan calon konsumen. 
2) Transaksi Penjualan  
Setelah konsumen cocok dengan sepeda motor yang 
dikehendaki kemudian PT Ramayana Solo Mandiri 
menetapkan harga kendaraan. Harga kendaraan yang 
ditetapkan PT Ramayana Solo Mandiri tidak harus disetujui 
oleh calon konsumen karena harga yang ditawarkan tidak 
tetap. Konsumen dan pihak PT Ramayana Solo Mandiri 
dapat melakukan tawar menawar. Setelah harga kendaraan 
yang ditawarkan dirasa cocok dan disetujui kedua belah 
pihak kemudian konsumen membayar di kasir / bagian 
keuangan. 
3) Nota Penjualan  
Setelah PT Ramayana Solo Mandiri menerima uang hasil 
penjualan, kemudian kasir membuat dua lembar nota 
penjualan yang diberikan kepada : 
a) Pihak Konsumen 
Nota lembar pertama diberikan kepada konsumen 
sebagai bukti bahwa konsumen tersebut telah membeli 
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kendaraan bermotor secara tunai di PT Ramayana Solo 
Mandiri. 
b) Bagian Keuangan PT Ramayana Solo Mandiri 
Nota lembar kedua digunakan sebagai arsip Bagian 
Keuangan PT Ramayana Solo Mandiri, yang kemudian 
dilanjutkan dengan membuat laporan keuangan yang 
dilakukan oleh kasir. 
4) Pengambilan Barang 
Setelah melakukan pembayaran, kendaraan bermotor yang 
sudah dilengkapi surat-surat seperti BPKB, STNK, dan faktur 
penjualan bisa langsung dibawa pulang oleh konsumen atau 
PT Ramayana Solo Mandiri melakukan pengiriman ke 
konsumen karena memberikan pelayanan pengantaran 
barang ke alamat konsumen. 
5) Pembeli 
Kendaraan bermotor yang sudah dibayar tunai bisa 
langsung dimiliki oleh konsumen. Dalam hal ini PT 
Ramayana Solo Mandiri memberikan pelayanan purna jual 
sehingga barang yang sudah keluar masih menjadi 
tanggungan oleh penjual sampai barang itu sampai ke 
tempat tujuan. 
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Berikut ini adalah data penjualan kendaraan bermotor secara 
tunai di PT Ramayana Solo Mandiri 2004 – 2005 : 
Tabel 3.1. 
Volume Penjualan Tunai Di PT Ramayana Solo Mandiri 
Tahun 2004 – 2005  
Tahun Volume Penjualan Tunai (Unit) Total 
2004 
2005 
125 
47 
125 
47 
JUMLAH 175 
Sumber Data : PT Ramayana Solo Mandiri 
Dari tabel penjualan kendaraan bermotor di atas dapat dilihat 
bahwa penjualan tertinggi yaitu tahun 2004 sebanyak 125 unit, 
tahun 2005 sebanyak 47 unit. Dari data di atas dapat diketahui 
bahwa rata-rata penjualan kendaraan bermotor secara tunai 
untuk setiap tahun adalah 47 sampai 125 unit pertahun. 
Penjualan tertinggi tahun 2004 karena harga kendaraan lebih 
murah dibanding penjualan tahun 2005. Untuk meningkatkan 
volume penjualan tunai sebaiknya Dealer PT. Ramayana Solo 
Mandiri memberikan hadiah langsung seperti helm atau jaket 
agar pembeli lebih tertarik membelikan pembelian secara tunai, 
karena pembelian dengan secara tunai Dealer PT. Ramayana 
Solo Mandiri langsung menerima uang tunai yang dapat 
digunakan  menambah stock kendaraan dan memenuhi modal 
investasi. 
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b. Penjualan Kredit 
Untuk meningkatkan volume penjualan, maka PT Ramayana 
Solo Mandiri juga menawarkan sistem penjualan secara kredit. 
Dengan meningkatkan volume penjualan, maka laba yang 
diperoleh perusahaan pun meningkat. Dalam penjualan kredit 
ini, konsumen bisa langsung membayar ke pihak dealer. 
Cara pembayaran yang dapat dilakukan adalah sebagai berikut: 
1) Pihak konsumen membayar uang muka sebesar 40% dari 
total harga kendaraan yang telah disepakati. 
2) Sisa dari pembayaran uang muka dapat diangsur setiap 
bulan ditambah dengan bunga yang telah ditetapkan. 
Untuk mendapatkan kredit langsung dari PT Ramayana Solo 
Mandiri ada beberapa syarat yang harus dipenuhi yaitu : 
1) Membayar uang muka sebesar 40% dari total harga 
kendaraan yang telah disepakati. 
2) Menyerahkan fotokopi kartu tanda penduduk yang masih 
berlaku dan fotokopi kartu keluarga yang telah dilegalisir 
pemerintah setempat. 
3) Melakukan perjanjian di atas kertas bermaterai yang berisi 
hak-hak dan kewajiban PT Ramayana Solo Mandiri dan 
pembeli surat perjanjian ini ditandatangani oleh kedua belah 
pihak. Sebagai bukti bahwa mereka telah melakukan 
transaksi pembelian. 
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Berikut ini adalah proses penjualan kendaraan bermotor secara 
kredit pada PT Ramayana Solo Mandiri. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber Data : PT Ramayana Solo Mandiri  
 
Gambar 3.11. 
Proses Penjualan Kredit PT Ramayana Solo Mandiri 
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1) Informasi Pembelian 
Sebelum membeli kendaraan bermotor, seorang konsumen 
biasanya mencari informasi tentang dealer mana yang 
menjual kendaraan bermotor dengan harga yang rendah dan 
berkualitas. Setelah konsumen mendapatkan dealer yang 
cocok, kemudian konsumen tersebut bisa meminta informasi 
bagaimana cara melakukan pembelian secara kredit serta 
persyaratan-persyaratan apa saja yang harus dipenuhi. 
2) Pengajuan Kredit 
Setelah konsumen merasa cukup dengan informasi yang 
dibutuhkan tentang kendaraan bermotor yang akan dibeli, 
konsumen bisa langsung mengajukan kredit ke dealer. 
3) Survei 
Setelah pembeli mengajukan pembelian kendaraan 
bermotor secara kredit, PT Ramayana Solo Mandiri 
kemudian mengadakan survei mengenai mampu dan 
tidaknya seorang konsumen membayar angsuran tiap 
bulannya agar tidak terjadi piutang tak tertagih. 
4) Perjanjian Pembelian Kredit 
Setelah pengajuan kredit diterima, PT Ramayana Solo 
Mandiri dan pihak pembeli kemudian membuat perjanjian-
perjanjian yang berisi hak-hak dan kewajiban kedua belah 
pihak. Dalam perjanjian ini juga berisi sanksi-sanksi jika 
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pihak pembeli tidak memenuhi kewajibannya selama jangka 
waktu pembayaran kredit yang telah ditentukan. 
5) Pembayaran Uang Muka 
Uang muka adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan 
pertama kali oleh konsumen ke pihak penjual atas barang 
yang dibelinya. PT Ramayana Solo Mandiri sebagai dealer 
penjualan motor bekas menetapkan uang muka yang harus 
dibayar sebesar 40% dari total harga kendaraan bermotor 
yang disetujui kedua belah pihak.  
6) Nota Penjualan 
Setelah PT Ramayana Solo Mandiri menerima sejumlah 
uang dari hasil penjualan secara kredit, bagian kasir 
kemudian membuat dua lembar nota penjualan yang 
diberikan pada : 
a) Pembeli 
Nota ini diberikan kepada konsumen sebagai bukti 
bahwa konsumen telah membayar uang muka untuk 
pembelian secara kredit di PT Ramayana Solo Mandiri. 
b) Bagian Keuangan PT Ramayana Solo Mandiri 
Nota yang satunya dipegang sendiri oleh bagian 
keuangan sebagai arsip bahwa di PT Ramayana Solo 
Mandiri telah terjadi transaksi penjualan secara kredit. 
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7) Angsuran Pembelian 
Angsuran yang terdapat pada PT Ramayana Solo Mandiri 
adalah tiap bulan dan lamanya tergantung dari jangka waktu 
yang diambil oleh pembeli. Dalam prakteknya angsuran 
dapat dilakukan oleh pembelian sendiri atau diwakilkan 
dengan syarat orang tersebut membawa surat kuasa dan 
KTP dari pembeli tersebut. Jika dalam tiga bulan pembeli 
tidak membayar angsuran dan bunganya secara berturut-
turut, maka PT Ramayana Solo Mandiri bisa langsung 
mengambil kendaraannya dari pihak pembeli dan uang 
muka yang telah dibayarkan menjadi milik PT Ramayana 
Solo Mandiri. 
Berikut ini adalah data volume penjualan kredit yang terjadi 
pada dealer PT Ramayana Solo Mandiri untuk tahun 2004 – 
2005 : 
Tabel 3.2. 
Volume Penjualan Kredit Di PT Ramayana Solo Mandiri 
Tahun 2004 – 2005 
Tahun Volume Penjualan Kredit (Unit) Total 
2004 
2005 
237 Unit 
212 Unit 
237 
212 
JUMLAH 449 
Sumber Data : PT Ramayana Solo Mandiri 
Dari tabel penjualan kendaraan bermotor di depan dapat dilihat 
bahwa penjualan tertinggi yaitu tahun 2004 sebanyak 237 unit 
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dan 212 unit untuk tahun 2005. Rata-rata penjualan kredit tahun 
2004 dan tahun 2005 sebanyak 200 unit per tahun. 
c. Prosedur Penjualan Melalui Lembaga Leasing 
1) Informasi Pembelian 
Konsumen mencari informasi tentang produk yang sesuai 
dengan keinginannya dengan cara mencari melalui media 
massa / datang langsung ke dealer. 
2) Pengajuan Pembelian Kredit 
Apabila konsumen telah menemukan produk yang sesuai, 
maka konsumen akan mengajukan permohonan kredit 
kepada dealer. Namun, dalam hal ini pihak dealer akan 
memberikan anjuran untuk menggunakan jasa lembaga 
leasing dalam proses pembayarannya. Bila konsumen 
menyetujui menggunakan jasa lembaga leasing yang telah 
ditunjuk pihak dealer, maka permohonan kredit konsumen 
akan disampaikan kepada lembaga leasing yang ditunjuk 
tersebut. 
3) Seksi Survai 
Apabila data pemohon kredit telah masuk kepada lembaga 
leasing, maka lembaga leasing tersebut akan melakukan 
survai atas layak atau tidaknya suatu permohonan kredit. Hal 
ini dapat diketahui dari besarnya penghasilan, status 
kepemilikan rumah dan lainnya. 
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4) Perjanjian Penjualan Kredit 
Apabila konsumen dinyataka layak untuk mendapatkan 
pembayaran kredit, maka konsumen diharuskan 
menyerahkan persyaratan. Antara lain foto copy kartu tanda 
penduduk, foto copy kartu keluarga, slip gaji, kuitansi 
pembayaran listrik. 
5) Pembayaran Uang Muka 
Selain menyerahkan persyaratan tersebut, konsumen juga 
harus membayar uang muka sejumlah yang telah ditetapkan 
oleh lembaga leasing. 
6) Nota Penjualan 
Setelah melakukan pembayaran, maka konsumen akan 
menerima nota pembayaran dan akan menandatangani akta 
perjanjian pembayaran secara kredit. 
7) Pengecekan dan Pengiriman Barang 
Setelah konsumen menandatangani akta perjanjian kredit, 
maka lembaga leasing akan memberikan perintah kepada 
dealer untuk mengecek kondisi produk dan pengiriman 
kepada konsumen. Selain itu lembaga leasing harus 
membayar sejumlah harga produk kepada dealer. Setelah 
lembaga leasing melakukan pembayaran kepada dealer, 
maka antara konsumen dengan dealer sudah tidak ada 
 59 
hubungan. Dan selanjutnya konsumen melakukan 
pembayaran kredit kepada lembaga leasing. 
Berikut ini adalah data volume penjualan leasing yang terjadi 
pada PT Ramayana Solo Mandiri tahun 2004 – 2005. 
Tabel 3.3. 
Volume Penjualan Leasing Di PT Ramayana Solo Mandiri 
Tahun 2004 – 2005 
Tahun Volume Penjualan Leasing (Unit) Total 
2004 
2005 
838 Unit 
886 Unit 
838 
886 
JUMLAH 1724 
Sumber Data : PT Ramayana Solo Mandiri 
Selama tahun 2004 – 2005 volume penjualan di PT Ramayana 
Solo Mandiri mengalami kenaikan. Dari data di atas dapat dilihat 
bahwa volume penjualan tertinggi pada tahun 2005 yaitu 886 
unit. Dilihat dari data volume penjualan leasing dari tahun 2004-
2005 rata-rata penjualannya adalah 838 unit pertahun. 
Dari hasil penjualan kendaraan sepeda motor PT. 
Ramayana yang paling banyak yaitu penjualan leasing, sedangkan 
penjualan yang paling sedikit yaitu penjualan tunai. 
 
2. Hambatan yang Dihadapi PT. Ramayana Solo Mandiri 
Setiap perusahaan, baik perusahaan besar maupun 
perusahaan kecil pastilah mempunyai tujuan yang sama yaitu 
mencapai laba yang diinginkan, mempertahankan kelangsungan 
hidupnya, dan untuk berkembang. Untuk mencapai hal-hal tersebut 
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perusahaan harus memperhatikan faktor-faktor yang 
mempengaruhinya. Salah satu faktor yang mempengaruhi 
perusahaan dalam mencapai tujuannya adalah metode penjualan 
yang dilakukan, karena masyarakat kurang mengerti adanya 
prosedur penjualan yang diterapkan oleh PT. Ramaya Solo Mandiri 
dan tingkat bunga yang dibebankan tinggi. 
 
  
ii 
ii 
BAB IV 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
Setelah melakukan analisis dan pembahasan yang telah 
dikemukakan dalam bab ini, maka dapat diambil kesimpulan bahwa : 
1. Sistem penjualan yang ditawarkan di Dealer PT Ramayana Solo 
Mandiri ada tiga cara yaitu sistem penjualan tunai, kredit, dan 
leasing. Volume penjualan tertinggi adalah sistem penjualan 
leasing, sedangkan volume penjualan terendah adalah sistem 
penjualan tunai. 
2. Dengan menggunakan sistem penjualan secara kredit maupun 
tunai mengalami peningkatan. Dealer PT Ramayana Solo Mandiri 
sebagai usaha yang bergerak di bidang pelayanan jual beli motor 
baru selalu mengalahkan pesaing dengan dealer-dealer yang lain. 
3. Laba yang diperoleh Dealer PT Ramayana Solo Mandiri paling 
banyak berhasil dari sistem penjualan secara kredit karena volume 
penjualan tertinggi. Rata-rata penjualan dengan sistem penjualan 
secara kredit dari tahun 2004 ke tahun 2005 adalah 212 unit per 
tahun rata-rata penjualan secara tunai 125 unit, sedangkan 
penjualan secara leasing 820 unit. 
 
 
  
iii 
iii 
4. Hambatan yang dihadapi PT. Ramayana Solo Mandiri dalam 
penjualan kendaraan motor, masyarakat kurang mengerti dengan 
adanya prosedur penjualan yang diterapkan oleh PT. Ramayana 
Solo Mandiri, dan beban bunga tinggi. 
 
B. Saran 
Dilihat dari kesimpulan di atas, maka penulis menyarankan 
pada Dealer PT Ramayana Solo Mandiri Sukoharjo untuk : 
1. Meningkatkan volume penjualan secara tunai sebaiknya Dealer PT 
Ramayana Solo Mandiri memberikan hadiah langsung seperti helm 
atau jaket, agar pembeli lebih tertarik melakukan pembelian secara 
tunai, karena dengan pembelian secara tunai Dealer PT Ramayana 
Solo Mandiri langsung menerima uang tunai yang dapat digunakan 
untuk menambah stock kendaraan dan memenuhi modal investasi. 
2. Sebaiknya Dealer PT Ramayana Solo Mandiri tidak hanya menjual 
kendaraan bermotor dengan sistem penjualan tunai maupun kredit, 
tetapi juga penjualan kendaraan tukar tambah. Dengan adanya, 
penjualan tukar tambah dapat meningkatkan omzet penjualan. 
3. Sebaiknya perusahaan mempermudah prosedur penjualan yang 
diterapkan PT. Ramayana Solo Mandiri dan tingkat bunga yang 
dibebankan tidak terlalu tinggi, sehingga masyarakat mudah 
mengerti dengan prosedur penjualan yang diterapkan perusahaan. 
 
  
iv 
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No Bulan Tanggal Jumlah Unit Jumlah Harga
1 Januari 03-Jan-05 2 Rp. 24.100.000
06-Jan-04 1 Rp. 12.050.000
09-Jan-04 1 Rp. 10.200.000
13-Jan-04 1 Rp. 12.050.000
16-Jan-04 2 Rp. 22.240.000
18-Jan-04 1 Rp. 12.050.000
20-Jan-04 1 Rp. 15.575.000
24-Jan-04 1 Rp. 13.300.000
27-Jan-04 1 Rp. 13.300.000
29-Jan-04 1 Rp. 10.180.000
2 Februari 04-Feb-04 1 Rp. 10.200.000
07-Feb-04 1 Rp. 12.050.000
11-Feb-04 2 Rp. 24.100.000
13-Feb-04 1 Rp. 10.200.000
18-Feb-04 1 Rp. 10.200.000
20-Feb-04 1 Rp. 12.050.000
23-Feb-04 1 Rp. 13.300.000
25-Feb-04 1 Rp. 15.575.000
28-Feb-04 1 Rp. 12.050.000
3 Maret 02-Mar-04 1 Rp. 10.200.000
03-Mar-04 1 Rp. 10.200.000
08-Mar-04 1 Rp. 10.180.000
10-Mar-04 1 Rp. 10.200.000
13-Mar-04 1 Rp. 13.300.000
17-Mar-04 1 Rp. 12.050.000
20-Mar-04 1 Rp. 12.050.000
25-Mar-04 1 Rp. 13.300.000
29-Mar-04 1 Rp. 10.200.000
4 April 03-Apr-04 1 Rp. 12.050.000
09-Apr-04 1 Rp. 15.575.000
10-Apr-04 2 Rp. 16.600.000
12-Apr-04 1 Rp. 10.200.000
14-Apr-04 2 Rp. 24.100.000
20-Apr-04 1 Rp. 10.200.000
24-Apr-04 1 Rp. 10.200.000
26-Apr-04 1 Rp. 10.200.000
28-Apr-04 1 Rp. 12.050.000
29-Apr-04 1 Rp. 13.300.000
DATA PENJUALAN TUNAI TAHUN 2004
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5 Mei 03-Mei-04 2 Rp. 23.750.000
08-Mei-04 1 Rp. 12.300.000
14-Mei-04 1 Rp. 12.300.000
17-Mei-04 2 Rp. 20.400.000
20-Mei-04 1 Rp. 10.200.000
21-Mei-04 1 Rp. 12.300.000
24-Mei-04 1 Rp. 10.200.000
26-Mei-04 1 Rp. 10.180.000
28-Mei-04 1 Rp. 10.200.000
6 Juni 04-Jun-04 1 Rp. 13.250.000
08-Jun-04 1 Rp. 10.200.000
09-Jun-04 2 Rp. 26.500.000
14-Jun-04 1 Rp. 12.300.000
17-Jun-04 1 Rp. 15.575.000
20-Jun-04 1 Rp. 12.280.000
25-Jun-04 1 Rp. 12.300.000
28-Jun-04 1 Rp. 10.200.000
7 Juli 02-Jul-04 1 Rp. 10.150.000
07-Jul-04 1 Rp. 10.150.000
13-Jul-04 1 Rp. 13.200.000
15-Jul-04 1 Rp. 10.150.000
19-Jul-04 3 Rp. 33.500.000
22-Jul-04 1 Rp. 12.250.000
27-Jul-04 1 Rp. 12.250.000
8 Agustus 03-Agust-04 2 Rp. 20.300.000
06-Agust-04 1 Rp. 15.525.000
09-Agust-04 1 Rp. 12.250.000
13-Agust-04 3 Rp. 30.350.000
16-Agust-04 1 Rp. 10.150.000
19-Agust-04 1 Rp. 10.150.000
24-Agust-04 1 Rp. 10.150.000
9 September 03-Sep-04 1 Rp. 10.200.000
07-Sep-04 3 Rp. 34.800.000
09-Sep-04 2 Rp. 22.500.000
14-Sep-04 1 Rp. 12.300.000
20-Sep-04 2 Rp. 22.500.000
24-Sep-04 1 Rp. 10.200.000
28-Sep-04 1 Rp. 10.200.000
10 Oktober 04-Okt-04 2 Rp. 23.500.000
07-Okt-04 1 Rp. 10.200.000
12-Okt-04 3 Rp. 30.600.000
14-Okt-04 3 Rp. 32.600.000
18-Okt-04 1 Rp. 10.200.000
21-Okt-04 1 Rp. 10.180.000  
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25-Okt-04 1 Rp. 10.200.000
28-Okt-04 1 Rp. 13.250.000
11 November 02-Nop-04 1 Rp. 10.200.000
09-Nop-04 3 Rp. 30.600.000
10-Nop-04 2 Rp. 23.500.000
11-Nop-04 1 Rp. 10.175.000
17-Nop-04 1 Rp. 12.285.000
23-Nop-04 1 Rp. 12.300.000
25-Nop-04 1 Rp. 12.300.000
29-Nop-04 1 Rp. 10.200.000
12 Desember 01-Des-04 1 Rp. 13.300.000
07-Des-04 1 Rp. 10.200.000
13-Des-04 1 Rp. 13.300.000
16-Des-04 1 Rp. 12.300.000
21-Des-04 2 Rp. 22.500.000
25-Des-04 1 Rp. 10.200.000
27-Des-04 1 Rp. 10.200.000
30-Des-04 1 Rp. 12.300.000
126 Rp. 1.435.175.000
 
  
viii 
viii 
No Bulan Tanggal Jumlah Unit Jumlah Harga
1 Januari 03-Jan-04 1 Rp. 12.000.000
05-Jan-04 1 Rp. 11.850.000
07-Jan-04 2 Rp. 23.700.000
10-Jan-04 3 Rp. 36.650.000
12-Jan-04 1 Rp. 11.850.000
13-Jan-04 2 Rp. 23.700.000
14-Jan-04 2 Rp. 23.850.000
17-Jan-04 1 Rp. 13.000.000
19-Jan-04 1 Rp. 12.000.000
20-Jan-04 3 Rp. 37.350.000
24-Jan-04 1 Rp. 13.000.000
26-Jan-04 1 Rp. 11.850.000
27-Jan-04 1 Rp. 11.850.000
29-Jan-04 2 Rp. 23.700.000
30-Jan-04 1 Rp. 12.000.000
2 Februari 02-Feb-04 2 Rp. 23.700.000
04-Feb-04 2 Rp. 23.700.000
05-Feb-04 1 Rp. 11.850.000
09-Feb-04 1 Rp. 11.850.000
10-Feb-04 1 Rp. 12.000.000
11-Feb-04 1 Rp. 11.850.000
13-Feb-04 3 Rp. 38.675.000
16-Feb-04 2 Rp. 12.350.000
17-Feb-04 2 Rp. 23.700.000
19-Feb-04 1 Rp. 12.050.000
23-Feb-04 1 Rp. 11.850.000
24-Feb-04 1 Rp. 10.800.000
28-Feb-04 2 Rp. 23.700.000
30-Feb-04 1 Rp. 12.000.000
3 Maret 03-Mar-04 2 Rp. 23.700.000
05-Mar-04 1 Rp. 13.000.000
06-Mar-04 2 Rp. 26.550.000
08-Mar-04 1 Rp. 11.850.000
10-Mar-04 1 Rp. 10.800.000
11-Mar-04 2 Rp. 25.100.000
15-Mar-04 1 Rp. 12.050.000
16-Mar-04 3 Rp. 38.650.000
17-Mar-04 1 Rp. 12.050.000
19-Mar-04 1 Rp. 12.050.000
22-Mar-04 1 Rp. 11.850.000
DATA PENJUALAN KREDIT TAHUN 2004
 
  
ix 
ix 
24-Mar-04 2 Rp. 23.900.000
27-Mar-04 1 Rp. 13.000.000
30-Mar-04 1 Rp. 11.850.000
4 April 01-Apr-04 1 Rp. 10.800.000
02-Apr-04 2 Rp. 25.100.000
05-Apr-04 1 Rp. 9.700.000
07-Apr-04 1 Rp. 12.000.000
08-Apr-04 1 Rp. 9.800.000
12-Apr-04 1 Rp. 12.050.000
14-Apr-04 3 Rp. 36.150.000
15-Apr-04 1 Rp. 9.850.000
19-Apr-04 2 Rp. 19.700.000
20-Apr-04 1 Rp. 12.000.000
21-Apr-04 1 Rp. 11.850.000
24-Apr-04 1 Rp. 9.850.000
26-Apr-04 2 Rp. 23.850.000
27-Apr-04 1 Rp. 11.800.000
29-Apr-04 1 Rp. 11.850.000
5 Mei 03-Mei-04 2 Rp. 23.850.000
04-Mei-04 2 Rp. 19.700.000
05-Mei-04 1 Rp. 12.000.000
07-Mei-04 1 Rp. 9.800.000
08-Mei-04 1 Rp. 9.800.000
10-Mei-04 3 Rp. 29.400.000
12-Mei-04 1 Rp. 10.800.000
13-Mei-04 1 Rp. 11.850.000
14-Mei-04 1 Rp. 12.050.000
17-Mei-04 1 Rp. 12.050.000
18-Mei-04 1 Rp. 12.050.000
20-Mei-04 1 Rp. 13.000.000
22-Mei-04 1 Rp. 11.850.000
24-Mei-04 1 Rp. 9.800.000
26-Mei-04 2 Rp. 13.800.000
27-Mei-04 1 Rp. 11.850.000
29-Mei-04 1 Rp. 12.000.000
31-Mei-04 1 Rp. 12.050.000
6 Juni 02-Jun-04 1 Rp. 10.800.000
03-Jun-04 1 Rp. 12.000.000
04-Jun-04 1 Rp. 12.050.000
07-Jun-04 2 Rp. 24.100.000
09-Jun-04 1 Rp. 9.800.000
11-Jun-04 1 Rp. 9.850.000
14-Jun-04 3 Rp. 36.150.000
15-Jun-04 1 Rp. 11.850.000  
  
x 
x 
17-Jun-04 2 Rp. 19.600.000
18-Jun-04 1 Rp. 9.800.000
19-Jun-04 1 Rp. 9.850.000
21-Jun-04 1 Rp. 10.800.000
24-Jun-04 1 Rp. 12.050.000
26-Jun-04 1 Rp. 12.050.000
28-Jun-04 1 Rp. 13.000.000
30-Jun-04 1 Rp. 10.800.000
7 Juli 02-Jul-04 2 Rp. 25.050.000
03-Jul-04 1 Rp. 12.000.000
05-Jul-04 2 Rp. 24.000.000
07-Jul-04 2 Rp. 23.700.000
09-Jul-04 1 Rp. 12.000.000
12-Jul-04 1 Rp. 9.850.000
13-Jul-04 1 Rp. 9.800.000
15-Jul-04 1 Rp. 10.800.000
17-Jul-04 3 Rp. 38.675.000
19-Jul-04 1 Rp. 11.850.000
22-Jul-04 1 Rp. 11.800.000
24-Jul-04 2 Rp. 25.100.000
26-Jul-04 1 Rp. 12.050.000
28-Jul-04 1 Rp. 12.050.000
30-Jul-04 1 Rp. 9.800.000
31-Jul-04 1 Rp. 9.850.000
8 Agustus 02-Agust-04 2 Rp. 19.650.000
04-Agust-04 1 Rp. 10.850.000
07-Agust-04 1 Rp. 13.000.000
10-Agust-04 1 Rp. 12.050.000
11-Agust-04 2 Rp. 26.000.000
13-Agust-04 1 Rp. 11.850.000
16-Agust-04 1 Rp. 12.050.000
19-Agust-04 1 Rp. 10.800.000
23-Agust-04 1 Rp. 9.800.000
26-Agust-04 1 Rp. 12.000.000
27-Agust-04 1 Rp. 13.000.000
30-Agust-04 1 Rp. 10.850.000
9 September 03-Sep-04 1 Rp. 10.850.000
04-Sep-04 3 Rp. 37.350.000
06-Sep-04 1 Rp. 11.900.000
08-Sep-04 2 Rp. 19.600.000
10-Sep-04 1 Rp. 13.000.000
13-Sep-04 1 Rp. 12.000.000
15-Sep-04 1 Rp. 9.850.000
16-Sep-04 3 Rp. 29.000.000  
  
xi 
xi 
20-Sep-04 1 Rp. 10.800.000
21-Sep-04 1 Rp. 10.800.000
24-Sep-04 2 Rp. 20.750.000
27-Sep-04 1 Rp. 9.850.000
29-Sep-04 1 Rp. 12.000.000
10 Oktober 04-Okt-04 1 Rp. 12.000.000
05-Okt-04 1 Rp. 11.900.000
08-Okt-04 2 Rp. 23.600.000
11-Okt-04 1 Rp. 9.800.000
14-Okt-04 1 Rp. 10.850.000
18-Okt-04 1 Rp. 10.850.000
19-Okt-04 2 Rp. 25.100.000
21-Okt-04 1 Rp. 13.000.000
23-Okt-04 2 Rp. 23.600.000
25-Okt-04 1 Rp. 11.850.000
27-Okt-04 1 Rp. 12.000.000
29-Okt-04 1 Rp. 12.050.000
11 November 02-Nop-04 1 Rp. 10.850.000
03-Nop-04 1 Rp. 9.800.000
04-Nop-04 2 Rp. 19.600.000
08-Nop-04 1 Rp. 10.850.000
10-Nop-06 2 Rp. 23.700.000
12-Nop-04 1 Rp. 13.000.000
15-Nop-04 3 Rp. 34.900.000
17-Nop-04 2 Rp. 19.650.000
18-Nop-04 1 Rp. 13.000.000
20-Nop-04 1 Rp. 12.000.000
23-Nop-04 3 Rp. 29.400.000
26-Nop-04 1 Rp. 11.950.000
29-Nop-04 1 Rp. 10.800.000
30-Nop-04 1 Rp. 10.850.000
12 Desember 01-Des-04 2 Rp. 23.800.000
03-Des-04 2 Rp. 19.650.000
06-Des-04 1 Rp. 12.000.000
08-Des-04 2 Rp. 19.650.000
10-Des-04 2 Rp. 25.000.000
13-Des-04 1 Rp. 13.000.000
14-Des-04 1 Rp. 10.850.000
20-Des-04 3 Rp. 29.400.000
21-Des-04 1 Rp. 9.800.000
23-Des-04 1 Rp. 12.050.000
27-Des-04 1 Rp. 13.000.000
28-Des-04 2 Rp. 19.600.000
31-Des-04 1 Rp. 12.000.000
238 Rp. 2.718.200.000  
  
xii 
xii
No Bulan Tanggal Jumlah Unit Jumlah Harga
1 Januari 02-Jan-04 5 Rp. 69.500.000
03-Jan-04 4 Rp. 41.520.000
05-Jan-04 6 Rp. 80.100.000
06-Jan-04 5 Rp. 61.500.000
07-Jan-04 7 Rp. 75.600.000
09-Jan-04 3 Rp. 29.400.000
10-Jan-04 5 Rp. 53.500.000
12-Jan-04 4 Rp. 48.100.000
13-Jan-04 3 Rp. 33.900.000
15-Jan-04 3 Rp. 29.400.000
16-Jan-04 6 Rp. 63.300.000
17-Jan-04 1 Rp. 9.800.000
19-Jan-04 2 Rp. 19.600.000
20-Jan-04 4 Rp. 41.450.000
22-Jan-04 2 Rp. 24.100.000
23-Jan-04 3 Rp. 36.150.000
24-Jan-04 5 Rp. 54.650.000
26-Jan-04 4 Rp. 39.200.000
27-Jan-04 6 Rp. 66.700.000
29-Jan-04 2 Rp. 24.100.000
30-Jan-04 2 Rp. 21.850.000
31-Jan-04 3 Rp. 29.400.000
2 Februari 02-Feb-04 4 Rp. 47.100.000
03-Feb-04 6 Rp. 61.050.000
05-Feb-04 2 Rp. 24.100.000
06-Feb-04 5 Rp. 53.500.000
07-Feb-04 4 Rp. 45.950.000
09-Feb-04 3 Rp. 29.400.000
11-Feb-04 3 Rp. 29.400.000
12-Feb-04 6 Rp. 66.700.000
13-Feb-04 5 Rp. 59.150.000
14-Feb-04 6 Rp. 66.700.000
16-Feb-04 7 Rp. 76.500.000
18-Feb-04 2 Rp. 24.100.000
19-Feb-04 2 Rp. 21.850.000
20-Feb-04 3 Rp. 36.150.000
21-Feb-04 4 Rp. 39.200.000
23-Feb-04 5 Rp. 58.000.000
24-Feb-04 6 Rp. 66.700.000
26-Feb-04 3 Rp. 29.400.000
27-Feb-04 5 Rp. 56.900.000
DATA PENJUALAN LEASING TAHUN 2004
 
  
xiii 
xiii 
 
  
xiv 
xiv 
28-Feb-04 4 Rp. 39.200.000
3 Maret 01-Mar-04 5 Rp. 54.650.000
02-Mar-04 6 Rp. 67.800.000
03-Mar-04 3 Rp. 29.400.000
05-Mar-04 3 Rp. 29.400.000
06-Mar-04 3 Rp. 33.900.000
08-Mar-04 2 Rp. 24.100.000
09-Mar-04 4 Rp. 48.200.000
10-Mar-04 3 Rp. 29.400.000
12-Mar-04 5 Rp. 59.150.000
13-Mar-04 2 Rp. 19.600.000
15-Mar-04 2 Rp. 21.850.000
16-Mar-04 5 Rp. 55.750.000
18-Mar-04 4 Rp. 39.200.000
19-Mar-04 4 Rp. 43.700.000
20-Mar-04 3 Rp. 29.400.000
22-Mar-04 6 Rp. 64.450.000
23-Mar-04 2 Rp. 21.850.000
25-Mar-04 4 Rp. 42.600.000
27-Mar-04 3 Rp. 31.650.000
29-Mar-04 4 Rp. 39.200.000
30-Mar-04 5 Rp. 55.750.000
31-Mar-04 3 Rp. 33.900.000
4 April 01-Apr-04 3 Rp. 39.050.000
02-Apr-04 5 Rp. 58.000.000
03-Apr-04 6 Rp. 64.450.000
05-Apr-04 4 Rp. 48.200.000
07-Apr-04 3 Rp. 29.350.000
09-Apr-04 4 Rp. 39.150.000
10-Apr-04 2 Rp. 19.600.000
12-Apr-04 4 Rp. 48.200.000
13-Apr-04 4 Rp. 48.200.000
14-Apr-04 6 Rp. 64.450.000
15-Apr-04 3 Rp. 29.400.000
16-Apr-04 3 Rp. 29.400.000
17-Apr-04 3 Rp. 31.650.000
19-Apr-04 5 Rp. 55.750.000
21-Apr-04 4 Rp. 43.700.000
22-Apr-04 2 Rp. 19.600.000
24-Apr-04 3 Rp. 29.400.000
26-Apr-04 4 Rp. 42.600.000
27-Apr-04 3 Rp. 31.650.000
28-Apr-04 5 Rp. 59.150.000
29-Apr-04 2 Rp. 19.600.000  
  
xv 
xv 
10-Jul-04 3 Rp. 29.400.000
12-Jul-04 4 Rp. 39.200.000
13-Jul-04 1 Rp. 12.050.000
14-Jul-04 1 Rp. 12.050.000
16-Jul-04 3 Rp. 37.300.000
19-Jul-04 4 Rp. 42.600.000
20-Jul-04 5 Rp. 55.750.000
21-Jul-04 2 Rp. 24.100.000
23-Jul-04 2 Rp. 21.850.000
24-Jul-04 4 Rp. 42.600.000
27-Jul-04 4 Rp. 39.200.000
28-Jul-04 3 Rp. 29.400.000
30-Jul-04 3 Rp. 29.400.000
8 Agustus 02-Agust-04 5 Rp. 58.000.000
04-Agust-04 3 Rp. 29.350.000
05-Agust-04 3 Rp. 36.150.000
06-Agust-04 6 Rp. 64.450.000
07-Agust-04 5 Rp. 55.730.000
09-Agust-04 4 Rp. 39.200.000
11-Agust-04 3 Rp. 29.350.000
12-Agust-04 4 Rp. 42.600.000
13-Agust-04 2 Rp. 24.100.000
14-Agust-04 2 Rp. 24.100.000
16-Agust-04 6 Rp. 64.430.000
19-Agust-04 3 Rp. 29.400.000
21-Agust-04 4 Rp. 39.200.000
24-Agust-04 4 Rp. 39.200.000
26-Agust-04 2 Rp. 19.600.000
27-Agust-04 1 Rp. 12.050.000
28-Agust-04 3 Rp. 29.400.000
30-Agust-04 2 Rp. 24.050.000
31-Agust-04 2 Rp. 19.600.000
9 September 01-Sep-04 2 Rp. 25.250.000
03-Sep-04 6 Rp. 64.430.000
04-Sep-04 4 Rp. 48.200.000
06-Sep-04 3 Rp. 29.400.000
07-Sep-04 6 Rp. 58.800.000
09-Sep-04 5 Rp. 60.300.000
10-Sep-04 3 Rp. 36.150.000
13-Sep-04 3 Rp. 33.900.000
15-Sep-04 3 Rp. 29.400.000
16-Sep-04 3 Rp. 31.650.000
17-Sep-04 5 Rp. 60.280.000
18-Sep-04 4 Rp. 42.600.000  
  
xvi 
xvi 
21-Sep-04 4 Rp. 39.200.000
22-Sep-04 3 Rp. 36.150.000
24-Sep-04 1 Rp. 13.200.000
27-Sep-04 2 Rp. 25.250.000
28-Sep-04 3 Rp. 36.150.000
29-Sep-04 2 Rp. 19.600.000
10 Oktober 02-Okt-04 4 Rp. 39.200.000
05-Okt-04 4 Rp. 39.200.000
06-Okt-04 4 Rp. 42.600.000
07-Okt-04 3 Rp. 29.400.000
09-Okt-04 5 Rp. 55.750.000
12-Okt-04 4 Rp. 39.200.000
13-Okt-04 6 Rp. 58.750.000
15-Okt-04 2 Rp. 24.100.000
16-Okt-04 4 Rp. 48.200.000
18-Okt-04 3 Rp. 29.380.000
20-Okt-04 3 Rp. 36.150.000
21-Okt-04 5 Rp. 60.300.000
22-Okt-04 5 Rp. 55.730.000
25-Okt-04 3 Rp. 29.400.000
27-Okt-04 2 Rp. 24.100.000
30-Okt-04 2 Rp. 24.100.000
11 November 01-Nop-04 4 Rp. 48.200.000
02-Nop-04 4 Rp. 39.200.000
04-Nop-04 3 Rp. 29.370.000
06-Nop-04 5 Rp. 55.750.000
09-Nop-04 6 Rp. 64.450.000
10-Nop-04 5 Rp. 58.000.000
12-Nop-04 3 Rp. 36.150.000
13-Nop-04 3 Rp. 31.650.000
15-Nop-04 4 Rp. 39.200.000
16-Nop-04 2 Rp. 24.100.000
18-Nop-04 4 Rp. 39.200.000
19-Nop-04 3 Rp. 29.400.000
20-Nop-04 5 Rp. 55.750.000
23-Nop-04 1 Rp. 12.050.000
25-Nop-04 3 Rp. 29.400.000
27-Nop-04 2 Rp. 24.100.000
29-Nop-04 1 Rp. 9.800.000
12 Desember 01-Des-04 5 Rp. 55.750.000
02-Des-04 4 Rp. 39.180.000
04-Des-04 3 Rp. 29.400.000
06-Des-04 3 Rp. 29.400.000
08-Des-04 4 Rp. 39.200.000  
  
xvii 
xvii
09-Des-04 2 Rp. 19.600.000
11-Des-04 2 Rp. 19.600.000
13-Des-04 5 Rp. 55.750.000
15-Des-04 4 Rp. 39.200.000
17-Des-04 6 Rp. 64.450.000
18-Des-04 3 Rp. 36.150.000
20-Nop-04 4 Rp. 41.450.000
21-Des-04 4 Rp. 45.950.000
24-Des-04 2 Rp. 21.850.000
25-Des-04 3 Rp. 29.400.000
27-Des-04 3 Rp. 33.900.000
29-Des-04 1 Rp. 12.050.000
31-Des-04 2 Rp. 21.850.000
838 Rp. 9.084.870.000
 
  
xviii 
xviii 
No Bulan Tanggal Jumlah Unit Jumlah Harga
1 Januari 05-Jan-05 2 Rp. 23.750.000
11-Jan-05 1 Rp. 12.300.000
12-Jan-05 1 Rp. 13.300.000
14-Jan-05 1 Rp. 13.100.000
17-Jan-05 1 Rp. 13.300.000
18-Jan-04 2 Rp. 24.100.000
19-Jan-04 1 Rp. 12.050.000
24-Jan-04 1 Rp. 10.180.000
25-Jan-04 1 Rp. 12.050.000
27-Jan-04 1 Rp. 15.575.000
28-Jan-04 1 Rp. 20.450.000
2 Februari 01-Feb-05 1 Rp. 13.300.000
04-Feb-05 1 Rp. 6.000.000
12-Feb-05 1 Rp. 11.850.000
15-Feb-05 1 Rp. 11.850.000
19-Feb-05 1 Rp. 11.850.000
21-Feb-05 1 Rp. 10.180.000
22-Feb-05 1 Rp. 11.850.000
23-Feb-05 1 Rp. 11.850.000
28-Feb-05 2 Rp. 23.700.000
3 Maret 03-Mar-05 1 Rp. 9.950.000
04-Mar-05 1 Rp. 13.250.000
16-Mar-05 1 Rp. 9.950.000
18-Mar-05 1 Rp. 13.250.000
19-Mar-05 1 Rp. 11.850.000
21-Mar-05 1 Rp. 10.180.000
24-Mar-05 1 Rp. 13.250.000
25-Mar-05 1 Rp. 13.250.000
28-Mar-05 1 Rp. 12.500.000
30-Mar-05 1 Rp. 10.180.000
4 April 01-Apr-05 1 Rp. 13.250.000
18-Apr-05 2 Rp. 25.100.000
22-Apr-05 1 Rp. 13.250.000
23-Apr-05 2 Rp. 26.500.000
26-Apr-05 1 Rp. 13.250.000
5 Mei 02-Mei-05 1 Rp. 13.250.000
04-Mei-05 1 Rp. 12.250.000
06-Mei-05 1 Rp. 11.850.000
19-Mei-05 3 Rp. 39.800.000
28-Mei-05 1 Rp. 10.380.000
DATA PENJUALAN TUNAI TAHUN 2005
 
  
xix 
xix 
6 Juni 13-Jun-05 1 Rp. 13.775.000
14-Jun-05 1 Rp. 13.775.000
24-Jun-05 1 Rp. 7.500.000
29-Jun-05 1 Rp. 13.775.000
7 Juli 02-Jul-05 1 Rp. 13.250.000
8 Agustus 05-Agust-05 2 Rp. 24.155.000
06-Agust-05 2 Rp. 27.275.000
9 September 05-Sep-05 1 Rp. 13.250.000
16-Sep-05 1 Rp. 15.500.000
19-Sep-05 2 Rp. 29.000.000
20-Sep-05 1 Rp. 13.900.000
27-Sep-05 2 Rp. 27.500.000
10 Oktober 08-Okt-05 3 Rp. 40.900.000
15-Okt-05 2 Rp. 26.550.000
17-Okt-05 2 Rp. 26.550.000
25-Okt-05 1 Rp. 13.600.000
26-Okt-05 3 Rp. 42.225.000
11 November
12 Desember 02-Des-05 1 Rp. 13.350.000
29-Des-05 1 Rp. 10.660.000
31-Des-05 1 Rp. 13.700.000
77 Rp. 979.265.000
 
  
xx 
xx 
No Bulan Tanggal Jumlah Unit Jumlah Harga
1 Januari 03-Jan-05 1 Rp. 13.000.000
04-Jan-05 1 Rp. 11.700.000
07-Jan-05 1 Rp. 13.100.000
10-Jan-05 1 Rp. 9.700.000
12-Jan-05 1 Rp. 11.100.000
14-Jan-05 1 Rp. 12.050.000
17-Jan-05 2 Rp. 25.625.000
18-Jan-05 4 Rp. 51.250.000
19-Jan-05 1 Rp. 13.575.000
24-Jan-05 5 Rp. 61.230.000
25-Jan-05 1 Rp. 12.050.000
26-Jan-05 1 Rp. 25.450.000
27-Jan-05 1 Rp. 40.725.000
28-Jan-05 2 Rp. 27.150.000
29-Jan-05 1 Rp. 12.000.000
31-Jan-05 1 Rp. 48.950.000
2 Februari 02-Feb-05 2 Rp. 23.700.000
03-Feb-05 2 Rp. 24.950.000
04-Feb-05 1 Rp. 11.850.000
05-Feb-05 1 Rp. 13.250.000
07-Feb-05 3 Rp. 38.650.000
08-Feb-05 1 Rp. 11.100.000
09-Feb-05 2 Rp. 26.550.000
10-Feb-05 1 Rp. 11.850.000
11-Feb-05 1 Rp. 13.300.000
12-Feb-05 2 Rp. 25.100.000
14-Feb-05 2 Rp. 25.100.000
15-Feb-05 1 Rp. 11.850.000
16-Feb-05 1 Rp. 12.050.000
17-Feb-05 1 Rp. 12.050.000
18-Feb-05 1 Rp. 13.040.000
19-Feb-05 1 Rp. 10.800.000
22-Feb-05 1 Rp. 11.850.000
25-Feb-05 1 Rp. 11.850.000
28-Feb-05 1 Rp. 13.575.000
3 Maret 01-Mar-05 2 Rp. 23.700.000
02-Mar-05 1 Rp. 13.250.000
05-Mar-05 3 Rp. 37.350.000
07-Mar-05 1 Rp. 11.850.000
08-Mar-05 3 Rp. 38.675.000
10-Mar-05 2 Rp. 25.100.000
DATA PENJUALAN KREDIT TAHUN 2005
 
  
xxi 
xxi 
12-Mar-05 1 Rp. 13.800.000
18-Mar-05 1 Rp. 11.850.000
19-Mar-05 1 Rp. 13.250.000
21-Mar-05 1 Rp. 11.850.000
22-Mar-05 1 Rp. 15.525.000
23-Mar-05 1 Rp. 13.300.000
25-Mar-05 2 Rp. 25.425.000
26-Mar-05 1 Rp. 10.900.000
30-Mar-05 4 Rp. 46.280.000
4 April 01-Apr-05 1 Rp. 12.200.000
04-Apr-05 1 Rp. 13.250.000
05-Apr-05 2 Rp. 38.350.000
06-Apr-05 1 Rp. 13.250.000
08-Apr-05 2 Rp. 29.775.000
09-Apr-05 2 Rp. 25.100.000
15-Apr-05 1 Rp. 11.850.000
16-Apr-05 2 Rp. 21.600.000
19-Apr-05 1 Rp. 13.250.000
20-Apr-05 1 Rp. 10.850.000
23-Apr-05 2 Rp. 25.100.000
26-Apr-05 1 Rp. 9.900.000
27-Apr-05 1 Rp. 9.900.000
28-Apr-05 1 Rp. 16.025.000
30-Apr-05 1 Rp. 11.850.000
5 Mei 02-Mei-05 1 Rp. 3.300.000
03-Mei-05 1 Rp. 9.700.000
04-Mei-05 2 Rp. 22.450.000
05-Mei-05 1 Rp. 2.700.000
06-Mei-05 1 Rp. 4.300.000
09-Mei-05 2 Rp. 14.000.000
11-Mei-05 1 Rp. 5.700.000
14-Mei-05 1 Rp. 10.500.000
16-Mei-05 1 Rp. 4.500.000
17-Mei-05 2 Rp. 16.800.000
23-Mei-05 1 Rp. 6.300.000
25-Mei-05 1 Rp. 9.000.000
26-Mei-05 2 Rp. 17.200.000
28-Mei-05 2 Rp. 14.700.000
30-Mei-05 1 Rp. 9.500.000
31-Mei-05 2 Rp. 16.800.000
6 Juni 06-Jun-05 1 Rp. 7.800.000
08-Jun-05 1 Rp. 7.000.000
10-Jun-05 1 Rp. 7.000.000
13-Jun-05 1 Rp. 6.300.000  
  
xxii 
xxii
14-Jun-05 1 Rp. 8.500.000
16-Jun-05 1 Rp. 8.000.000
20-Jun-05 1 Rp. 3.500.000
21-Jun-05 1 Rp. 5.300.000
24-Jun-05 1 Rp. 5.000.000
25-Jun-05 1 Rp. 8.200.000
27-Jun-05 1 Rp. 9.000.000
29-Jun-05 1 Rp. 6.100.000
30-Jun-05 1 Rp. 3.750.000
7 Juli 01-Jul-05 1 Rp. 9.000.000
02-Jul-05 3 Rp. 15.050.000
06-Jul-05 1 Rp. 5.500.000
13-Jul-05 1 Rp. 12.500.000
18-Jul-05 1 Rp. 8.900.000
19-Jul-05 1 Rp. 7.000.000
20-Jul-05 1 Rp. 6.500.000
22-Jul-05 1 Rp. 7.500.000
28-Jul-05 1 Rp. 7.350.000
29-Jul-05 1 Rp. 7.800.000
8 Agustus 03-Agust-05 1 Rp. 8.800.000
05-Agust-05 2 Rp. 12.350.000
10-Agust-05 2 Rp. 11.750.000
12-Agust-05 1 Rp. 5.250.000
16-Agust-05 1 Rp. 4.700.000
19-Agust-05 3 Rp. 26.750.000
23-Agust-05 1 Rp. 7.400.000
25-Agust-05 1 Rp. 9.750.000
27-Agust-05 1 Rp. 9.250.000
28-Agust-05 1 Rp. 5.000.000
29-Agust-05 1 Rp. 7.850.000
30-Agust-05 1 Rp. 6.500.000
9 September 01-Sep-05 2 Rp. 16.250.000
05-Sep-05 1 Rp. 7.750.000
06-Sep-05 2 Rp. 13.000.000
07-Sep-05 1 Rp. 9.000.000
15-Sep-05 1 Rp. 9.250.000
16-Sep-05 1 Rp. 8.750.000
17-Sep-05 1 Rp. 6.200.000
22-Sep-05 1 Rp. 6.000.000
26-Sep-05 1 Rp. 7.750.000
27-Sep-05 1 Rp. 14.000.000
29-Sep-05 1 Rp. 4.350.000
30-Sep-05 1 Rp. 8.700.000
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xxiii 
10 Oktober 01-Okt-05 1 Rp. 4.500.000
03-Okt-05 1 Rp. 10.500.000
07-Okt-05 2 Rp. 15.500.000
10-Okt-05 1 Rp. 2.700.000
11-Okt-05 1 Rp. 7.500.000
14-Okt-05 1 Rp. 5.100.000
15-Okt-05 3 Rp. 15.150.000
25-Okt-05 1 Rp. 8.250.000
28-Okt-05 1 Rp. 7.000.000
29-Okt-05 1 Rp. 6.300.000
11 November 01-Nov-05 2 Rp. 16.000.000
02-Nov-05 1 Rp. 6.700.000
09-Nov-05 1 Rp. 6.450.000
14-Nov-05 3 Rp. 19.300.000
15-Nov-05 1 Rp. 6.000.000
18-Nov-05 1 Rp. 7.750.000
19-Nov-05 1 Rp. 3.500.000
21-Nov-05 1 Rp. 7.500.000
23-Nov-05 2 Rp. 11.800.000
12 Desember 06-Des-05 1 Rp. 6.300.000
07-Des-05 1 Rp. 5.500.000
08-Des-05 2 Rp. 13.100.000
10-Des-05 1 Rp. 6.000.000
12-Des-05 1 Rp. 7.500.000
13-Des-05 1 Rp. 8.950.000
14-Des-05 1 Rp. 6.700.000
17-Des-05 1 Rp. 11.350.000
20-Des-05 1 Rp. 7.200.000
23-Des-05 2 Rp. 15.962.500
31-Des-05 1 Rp. 7.700.000
212 Rp. 2.115.587.500
 
  
xxiv 
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No Bulan Tanggal Jumlah Unit Jumlah Harga
1 Januari 04-Jan-05 3 Rp. 32.100.000
05-Jan-05 3 Rp. 38.150.000
06-Jan-05 3 Rp. 34.155.000
07-Jan-05 3 Rp. 36.630.000
08-Jan-05 2 Rp. 22.600.000
10-Jan-05 2 Rp. 22.825.000
11-Jan-05 2 Rp. 20.060.000
12-Jan-05 1 Rp. 11.100.000
14-Jan-05 2 Rp. 22.180.000
15-Jan-05 2 Rp. 25.705.000
17-Jan-05 2 Rp. 25.425.000
18-Jan-05 5 Rp. 60.825.000
19-Jan-05 3 Rp. 43.650.000
22-Jan-05 7 Rp. 84.995.000
25-Jan-05 4 Rp. 45.705.000
27-Jan-05 5 Rp. 66.350.000
28-Jan-05 4 Rp. 46.000.000
29-Jan-05 6 Rp. 77.825.000
31-Jan-05 4 Rp. 49.450.000
2 Februari 01-Feb-05 3 Rp. 33.755.000
02-Feb-05 2 Rp. 22.030.000
03-Feb-05 2 Rp. 21.880.000
04-Feb-05 2 Rp. 25.425.000
06-Feb-05 1 Rp. 7.800.000
07-Feb-05 6 Rp. 70.380.000
08-Feb-05 1 Rp. 11.100.000
09-Feb-05 5 Rp. 64.750.000
10-Feb-05 1 Rp. 11.875.000
12-Feb-05 1 Rp. 11.850.000
14-Feb-05 5 Rp. 49.200.000
15-Feb-05 2 Rp. 25.425.000
16-Feb-05 3 Rp. 37.675.000
17-Feb-05 2 Rp. 25.975.000
18-Feb-05 2 Rp. 26.975.000
22-Feb-05 4 Rp. 39.860.000
25-Feb-05 3 Rp. 32.200.000
26-Feb-05 1 Rp. 9.000.000
28-Feb-05 1 Rp. 11.850.000
DATA PENJUALAN LEASING TAHUN 2005
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No Bulan Tanggal Jumlah Unit Jumlah Harga
1 Januari 04-Jan-05 3 Rp. 32.100.000
05-Jan-05 3 Rp. 38.150.000
06-Jan-05 3 Rp. 34.155.000
07-Jan-05 3 Rp. 36.630.000
08-Jan-05 2 Rp. 22.600.000
10-Jan-05 2 Rp. 22.825.000
11-Jan-05 2 Rp. 20.060.000
12-Jan-05 1 Rp. 11.100.000
14-Jan-05 2 Rp. 22.180.000
15-Jan-05 2 Rp. 25.705.000
17-Jan-05 2 Rp. 25.425.000
18-Jan-05 5 Rp. 60.825.000
19-Jan-05 3 Rp. 43.650.000
22-Jan-05 7 Rp. 84.995.000
25-Jan-05 4 Rp. 45.705.000
27-Jan-05 5 Rp. 66.350.000
28-Jan-05 4 Rp. 46.000.000
29-Jan-05 6 Rp. 77.825.000
31-Jan-05 4 Rp. 49.450.000
2 Februari 01-Feb-05 3 Rp. 33.755.000
02-Feb-05 2 Rp. 22.030.000
03-Feb-05 2 Rp. 21.880.000
04-Feb-05 2 Rp. 25.425.000
06-Feb-05 1 Rp. 7.800.000
07-Feb-05 6 Rp. 70.380.000
08-Feb-05 1 Rp. 11.100.000
09-Feb-05 5 Rp. 64.750.000
10-Feb-05 1 Rp. 11.875.000
12-Feb-05 1 Rp. 11.850.000
14-Feb-05 5 Rp. 49.200.000
15-Feb-05 2 Rp. 25.425.000
16-Feb-05 3 Rp. 37.675.000
17-Feb-05 2 Rp. 25.975.000
18-Feb-05 2 Rp. 26.975.000
22-Feb-05 4 Rp. 39.860.000
25-Feb-05 3 Rp. 32.200.000
26-Feb-05 1 Rp. 9.000.000
28-Feb-05 1 Rp. 11.850.000
DATA PENJUALAN LEASING TAHUN 2005
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3 Maret 01-Mar-05 3 Rp. 31.250.000
02-Mar-05 2 Rp. 22.750.000
03-Mar-05 2 Rp. 22.000.000
05-Mar-05 3 Rp. 38.250.000
08-Mar-05 2 Rp. 25.425.000
10-Mar-05 2 Rp. 24.050.000
11-Mar-05 1 Rp. 15.300.000
12-Mar-05 1 Rp. 11.100.000
14-Mar-05 2 Rp. 23.230.000
16-Mar-05 1 Rp. 9.900.000
17-Mar-05 2 Rp. 23.430.000
18-Mar-05 2 Rp. 23.320.000
19-Mar-05 1 Rp. 13.250.000
21-Mar-05 1 Rp. 10.180.000
22-Mar-05 1 Rp. 15.525.000
23-Mar-05 2 Rp. 24.400.000
24-Mar-05 1 Rp. 16.525.000
25-Mar-05 2 Rp. 25.425.000
26-Mar-05 1 Rp. 10.180.000
28-Mar-05 1 Rp. 8.800.000
29-Mar-05 2 Rp. 20.360.000
30-Mar-05 3 Rp. 35.480.000
31-Mar-05 1 Rp. 12.050.000
4 April 01-Apr-05 2 Rp. 25.775.000
05-Apr-05 3 Rp. 42.530.000
06-Apr-05 1 Rp. 11.850.000
12-Apr-05 2 Rp. 17.980.000
14-Apr-05 2 Rp. 17.350.000
16-Apr-05 2 Rp. 21.600.000
19-Apr-05 2 Rp. 23.430.000
20-Apr-05 1 Rp. 12.050.000
22-Apr-05 1 Rp. 13.250.000
23-Apr-05 2 Rp. 24.350.000
27-Apr-05 1 Rp. 10.180.000
5 Mei 02-Mei-05 3 Rp. 37.005.000
04-Mei-05 1 Rp. 13.575.000
05-Mei-05 1 Rp. 12.050.000
06-Mei-05 1 Rp. 13.250.000
07-Mei-05 4 Rp. 49.450.000
09-Mei-05 2 Rp. 26.825.000
10-Mei-05 2 Rp. 23.700.000
11-Mei-05 2 Rp. 18.950.000
12-Mei-05 3 Rp. 37.925.000
14-Mei-05 3 Rp. 36.105.000  
  
xxix 
xxix 
16-Mei-05 6 Rp. 75.775.000
17-Mei-05 3 Rp. 32.325.000
18-Mei-05 9 Rp. 115.975.000
19-Mei-05 1 Rp. 13.100.000
20-Mei-05 1 Rp. 12.250.000
21-Mei-05 4 Rp. 51.655.000
23-Mei-05 2 Rp. 25.075.000
24-Mei-05 3 Rp. 33.010.000
25-Mei-05 1 Rp. 12.250.000
26-Mei-05 3 Rp. 46.275.000
27-Mei-05 3 Rp. 37.800.000
28-Mei-05 3 Rp. 26.180.000
30-Mei-05 5 Rp. 60.400.000
31-Mei-05 4 Rp. 42.300.000
6 Juni 01-Jun-05 5 Rp. 70.575.000
02-Jun-05 2 Rp. 21.580.000
03-Jun-05 1 Rp. 13.775.000
04-Jun-05 4 Rp. 41.075.000
06-Jun-05 1 Rp. 13.775.000
07-Jun-05 1 Rp. 17.025.000
08-Jun-05 2 Rp. 28.025.000
09-Jun-05 4 Rp. 42.880.000
11-Jun-05 6 Rp. 69.950.000
13-Jun-05 3 Rp. 39.275.000
14-Jun-05 4 Rp. 52.625.000
15-Jun-05 1 Rp. 13.775.000
16-Jun-05 1 Rp. 12.250.000
17-Jun-05 1 Rp. 13.775.000
18-Jun-05 4 Rp. 45.635.000
20-Jun-05 6 Rp. 67.455.000
21-Jun-05 4 Rp. 43.230.000
22-Jun-05 3 Rp. 38.850.000
24-Jun-05 1 Rp. 12.250.000
25-Jun-05 1 Rp. 17.025.000
27-Jun-05 7 Rp. 80.530.000
28-Jun-05 4 Rp. 51.800.000
29-Jun-05 3 Rp. 34.055.000
30-Jun-05 4 Rp. 52.005.000
7 Juli 01-Jul-05 5 Rp. 63.075.000
04-Jul-05 5 Rp. 63.930.000
05-Jul-05 4 Rp. 53.575.000
06-Jul-05 1 Rp. 11.300.000
07-Jul-05 2 Rp. 23.775.000
08-Jul-05 2 Rp. 26.525.000  
  
xxx 
xxx 
09-Jul-05 3 Rp. 37.930.000
11-Jul-05 6 Rp. 76.200.000
12-Jul-05 2 Rp. 21.680.000
13-Jul-05 4 Rp. 53.000.000
14-Jul-05 2 Rp. 25.075.000
15-Jul-05 2 Rp. 25.000.000
16-Jul-05 2 Rp. 25.075.000
18-Jul-05 5 Rp. 57.885.000
19-Jul-05 4 Rp. 49.680.000
20-Jul-05 4 Rp. 54.875.000
21-Jul-05 2 Rp. 23.675.000
22-Jul-05 2 Rp. 30.575.000
26-Jul-05 3 Rp. 37.930.000
27-Jul-05 3 Rp. 38.850.000
29-Jul-05 4 Rp. 45.200.000
30-Jul-05 1 Rp. 12.725.000
8 Agustus 01-Agust-05 5 Rp. 68.730.000
02-Agust-05 3 Rp. 44.200.000
03-Agust-05 9 Rp. 116.685.000
04-Agust-05 1 Rp. 10.380.000
06-Agust-05 1 Rp. 17.025.000
08-Agust-05 1 Rp. 13.775.000
09-Agust-05 1 Rp. 17.000.000
10-Agust-05 2 Rp. 24.155.000
11-Agust-05 6 Rp. 77.860.000
12-Agust-05 4 Rp. 57.500.000
13-Agust-05 4 Rp. 55.350.000
15-Agust-05 2 Rp. 22.350.000
16-Agust-05 1 Rp. 11.300.000
18-Agust-05 6 Rp. 81.230.000
19-Agust-05 5 Rp. 61.500.000
20-Agust-05 5 Rp. 75.375.000
22-Agust-05 5 Rp. 68.500.000
23-Agust-05 2 Rp. 24.155.000
27-Agust-05 5 Rp. 72.125.000
25-Agust-05 4 Rp. 49.230.000
26-Agust-05 2 Rp. 22.075.000
27-Agust-05 2 Rp. 27.550.000
29-Agust-05 3 Rp. 37.280.000
30-Agust-05 5 Rp. 62.350.000
31-Agust-05 1 Rp. 13.250.000  
  
xxxi 
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9 September 01-Sep-04 1 Rp. 13.500.000
02-Sep-05 4 Rp. 45.380.000
05-Sep-05 1 Rp. 13.250.000
07-Sep-05 3 Rp. 40.525.000
08-Sep-05 4 Rp. 50.680.000
09-Sep-05 3 Rp. 37.550.000
10-Sep-05 1 Rp. 9.800.000
12-Sep-05 6 Rp. 75.360.000
13-Sep-05 3 Rp. 38.500.000
14-Sep-05 3 Rp. 39.150.000
15-Sep-05 1 Rp. 13.925.000
16-Sep-05 5 Rp. 72.065.000
19-Sep-05 4 Rp. 45.712.500
20-Sep-05 1 Rp. 10.630.000
21-Sep-05 5 Rp. 61.985.000
22-Sep-05 3 Rp. 38.725.000
23-Sep-05 2 Rp. 25.325.500
24-Sep-05 1 Rp. 10.500.000
26-Sep-05 5 Rp. 62.760.500
27-Sep-05 3 Rp. 42.000.000
28-Sep-05 15 Rp. 193.905.000
29-Sep-05 2 Rp. 26.150.500
30-Sep-05 3 Rp. 35.575.000
10 Oktober 01-Okt-05 5 Rp. 59.590.000
03-Okt-05 8 Rp. 104.625.000
04-Okt-05 4 Rp. 49.055.000
05-Okt-05 13 Rp. 166.650.000
06-Okt-05 10 Rp. 116.510.000
07-Okt-05 9 Rp. 112.850.000
08-Okt-05 8 Rp. 116.105.000
10-Okt-05 12 Rp. 164.230.000
11-Okt-05 6 Rp. 69.680.000
12-Okt-05 8 Rp. 109.230.000
13-Okt-05 4 Rp. 48.400.000
14-Okt-05 3 Rp. 43.325.000
15-Okt-05 2 Rp. 27.680.000
17-Okt-05 11 Rp. 132.790.000
18-Okt-05 2 Rp. 27.525.000
19-Okt-05 4 Rp. 47.505.000
20-Okt-05 7 Rp. 77.935.000
21-Okt-05 4 Rp. 53.930.000
22-Okt-05 6 Rp. 81.805.000
24-Okt-05 8 Rp. 94.785.000
25-Okt-05 11 Rp. 131.330.000  
  
xxxiii 
xxxiii 
26-Okt-05 6 Rp. 68.210.000
27-Okt-05 9 Rp. 115.025.000
28-Okt-05 9 Rp. 116.820.000
29-Okt-05 9 Rp. 116.600.000
30-Okt-05 6 Rp. 78.305.000
31-Okt-05 8 Rp. 97.285.000
11 November 01-Nop-05 10 Rp. 130.425.000
02-Nop-05 3 Rp. 30.610.000
07-Nop-05 4 Rp. 54.500.000
08-Nop-05 5 Rp. 60.630.000
09-Nop-05 10 Rp. 113.460.000
10-Nop-05 6 Rp. 46.400.000
11-Nop-05 2 Rp. 27.850.000
12-Nop-05 3 Rp. 37.125.000
14-Nop-05 4 Rp. 50.735.000
15-Nop-05 5 Rp. 65.125.000
16-Nop-05 2 Rp. 23.960.000
17-Nop-05 3 Rp. 38.125.000
18-Nop-05 2 Rp. 22.350.000
19-Nop-05 3 Rp. 40.925.000
21-Nop-05 7 Rp. 39.400.000
22-Nop-05 3 Rp. 23.050.000
23-Nop-05 5 Rp. 57.750.000
24-Nop-05 2 Rp. 23.100.000
26-Nop-05 3 Rp. 37.825.000
28-Nop-05 1 Rp. 11.500.000
30-Nop-05 1 Rp. 13.600.000
12 Desember 01-Des-05 2 Rp. 24.585.000
02-Des-05 2 Rp. 22.260.000
05-Des-05 3 Rp. 32.920.000
06-Des-05 8 Rp. 89.085.000
07-Des-05 3 Rp. 33.725.000
08-Des-05 1 Rp. 18.250.000
09-Des-05 1 Rp. 11.600.000
10-Des-05 3 Rp. 36.800.000
12-Des-05 6 Rp. 69.725.000
13-Des-05 4 Rp. 43.325.000
14-Des-05 1 Rp. 11.600.000
15-Des-05 3 Rp. 38.425.000
16-Des-05 4 Rp. 53.410.000
17-Des-05 1 Rp. 10.630.000
19-Des-05 1 Rp. 11.600.000
20-Des-05 2 Rp. 23.200.000
21-Des-05 1 Rp. 13.925.000  
  
xxxiv 
xxxiv 
22-Des-05 1 Rp. 11.250.000
23-Des-05 3 Rp. 30.362.500
24-Des-05 5 Rp. 68.650.000
26-Des-05 3 Rp. 45.200.000
27-Des-05 3 Rp. 42.050.000
28-Des-05 1 Rp. 10.660.000
29-Des-05 2 Rp. 21.320.000
31-Des-05 3 Rp. 50.185.000
886 Rp. 10.926.046.500
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